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0. Introducción 
 
Objetivos que se pretenden  
 
Estudiar los entresijos para crear una nueva empresa de servicios en lo que se 
conoce como Project Manager en Construcción, estudiando de antemano las 
oportunidades y riesgos que se pueden correr, poniéndonos como objetivo además, 
incluir en el trayecto del trabajo a desarrollar el máximo de conocimientos adquiridos 
en los estudios de la presente carrera. 
 
En resumen, hacer un Plan de empresa para producir bienes inmobiliarios con la 
gestión del servicio a ofrecer, logrando llegar a controlar y conocer los conocimientos 
de un director de proyectos que consiga dirigir a todos y cada uno de los 
colaboradores que se necesitan para promover un bien inmueble y llegar a acabarlo, y 
si es el caso gestionar su explotación a requerimientos y satisfacción de nuestros 
clientes. 
 
 
 
Conocimientos fundamentales de los estudios que intervienen  
 
Considerando como uno de los objetivos del presente Plan de Empresa tratado 
ofrecer el servicio de un buen gerente de proyectos, para ello se ha de tener 
experiencia y “Know How” del oficio de construir, como conocimientos base en el 
sector al cual nos dirigimos, los conocimientos fundamentales para poder prestar un 
servicio de Project Manager en Construcción es la coordinación óptima de los 
recursos necesarios, para ofrecer el servicio con calidad y conseguir un producto final 
con defectos cero a requerimiento del cliente.  
 
Por ello el conocimiento que se ha de utilizar, yo afirmo que es casi todo el impartido 
en la presente carrera, es decir con la base aprendida del oficio de saber construir, 
controlar todos los recursos siempre escasos: tiempo, económico y personales. Para 
ello habremos de saber dirigir, saber comunicar, saber informar, leer situaciones 
económicas, etc. En resumidas cuentas, es apoyar al gestor de la construcción con 
todos los conocimientos interdisciplinarios  que en aspectos, sociales, 
organizacionales y de empresa son necesarios para ofrecer un servicio eficiente, 
profesional y de calidad.  
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1. Resumen ejecutivo  
 
El desarrollo de una inversión inmobiliaria es cada día mas complejo y supone 
numerosas etapas hasta que el inversor, el promotor, o el propietario, según sea el 
caso consigan sus objetivos. La rapidez de los plazos exigida por el mercado, las 
dificultades existentes en el ámbito financiero, la existencia de extensa legislación de 
diverso nivel aplicable, muchas veces de nueva aparición  y la participación de 
numerosos agentes de distintas especialidades que requiere el proceso, acentúan la 
complejidad del mismo, de manera que el éxito queda condicionado a las capacidades 
de:  
 
 Visión global.  
 
 Conocimiento del entorno.  
 
 Planificación.  
 
 Gestión.  
 
 Negociación.  
 
 Coordinación. 
 
La asistencia de un equipo externo de colaboradores especializados para el apoyo al 
inversor en todas las etapas, o en parte de ellas, es sin duda, una ayuda inestimable 
para asegurar los objetivos con optimización de costes, orientando el proyecto desde 
su más temprana edad, y pudiendo tomar las decisiones correctas. 
 
La contratación de empresas especializadas para la gestión del proyecto y de la 
construcción, puede ser de gran utilidad para clientes tanto privados como públicos 
que necesiten promover o gestionar activos inmobiliarios.  
 
Estas empresas especializadas descargan al promotor de todas las tareas técnico y 
económicas que se producen a lo largo de la redacción del proyecto y de la 
realización de la obra, y van gestionando la misma de acuerdo con los criterios y 
decisión última del promotor, realizando para él todo el trabajo especializado de 
gestión y control.  
 
Con esta colaboración especializada, el promotor puede optar por la contratación de 
la obra por paquetes o lotes logrando un ahorro significativo de costes.  
 
En cualquier caso, un riguroso control técnico desde la redacción del proyecto, una 
correcta gestión de contratación de obra, de su supervisión y la coordinación a lo largo 
de la misma por personal especializado, reduce sensiblemente los costes y ahorra en 
todo o en parte los sobre costes debidos a cambios, errores o indefiniciones de 
proyecto.  
 
La idea del presente plan de empresa es ofrecer los servicios de gestión en la 
construcción y rehabilitación de promociones inmobiliarias tanto de edificios 
residenciales, como industriales, comerciales o de servicios, en donde el cliente es el 
propietario directamente, tanto público como privado. 
Resumiendo, podríamos citar a continuación tres etapas fundamentales por la que 
atraviesa un proceso así y que es base del servicio que se pretende prestar. 
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1. Planificación de la inversión. 
2. Ejecución del punto anterior. 
3. Gestión del punto anterior. 
 
Anteriormente he nombrado servicios de construcción básicamente, pero con la 
extensión que tiene una promoción inmobiliaria, podremos adaptar el servicio a las 
necesidades del cliente, desde la búsqueda de proyectistas, la tutelación de 
proyectos, encargos de control de post venta, mantenimiento de edificios, etc. 
 
Las motivaciones de esta idea, se me han ido fundamentando o me las he ido 
encontrando al haber ido, sin ser consciente, realizando servicios de este tipo. Han 
sido los clientes los que me lo han requerido, yo no fui a ofrecer este tipo de servicio, 
he notado que existe una fuente de negocio en este aspecto, que por varias razones 
iré desgranado en el presente proyecto, y que hacen atractivo el producto, en este 
caso servicio.  
 
El siguiente esquema de enfoque sistemático nos puede ayudar a visualizar el 
concepto del negocio y donde radica lo que puede ser atractivo para nuestros clientes. 
 
 
 
 
 
 
El esquema refleja las relaciones que un promotor tiene, con quien, y donde nos 
podemos situar nosotros, son las llamadas numeradas, es importante destacar que lo 
fuerte de nuestro negocio, de donde además podemos justificar mejor nuestro servicio 
ofrecido es en la interferencia del promotor con el constructor, pues es donde hay 
mayores variables tangibles (plazo, precio y calidad), o mejor dicho, mayores 
desviaciones primero económicas, después de calidad, de contratar un Project 
Manager a una contratación directa con un constructor, en este apartado es en donde 
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hemos de ser realmente eficientes y en ese comparativo frente al modelo tradicional 
de ejecutar una obra hemos de dar la talla con diferencia. 
 
Comentarios de nuestro posible tipo de intervenciones. Llamaré interferencias a la 
intercalación de nuestra gestión en cada tipo de relación. 
 
Interferencia 1 (entre Promotor y Proyectistas) 
 
Aquí, somos los que cuidamos básicamente que el proyecto se adecue a todos y cada 
uno de los requerimientos de nuestro cliente. En cada aspecto tratado del proyecto, 
tendremos como Norte, en mente, la idea, la necesidad de nuestro cliente y la 
decisión última estará basada en su criterio. 
 
Interferencia 2 (entre Promotor y Administración y compañías de servicios) 
 
Nuestra función principal es conseguir los adecuados permisos y contratos de 
compañías de suministros, labor a veces no fácil por las gestiones y trámites 
impositivos que se plantean. 
 
Interferencia 3 (entre Promotor y Constructor) 
 
Esta tarea, que puede darse también, aunque no es la que aporta todas las mayores 
ventajas al cliente, pero no por ello desestimable en absoluto, hay muchas 
construcciones que se pueden realizar como siempre, que son de las que más se 
realizan, y que el cliente tenga a su técnico de cabecera que defienda sus intereses 
es algo importantísimo, conocedores de la gran cantidad de variables que se han de 
controlar en una ejecución. 
  
Interferencia 3 bis 
 
Esta relación entre Promotor y Constructor, es la que da nombre principalmente a 
nuestro servicio, es donde rompemos una cadena de unión clásica, cuando la 
interferencia 3 pasa a ser 3 bis, es en donde se pueden producir los mayores 
beneficios al promotor, y de donde se justifica mayoritariamente cobrar nuestra 
gestión, ya que el comparativo es aplastante. Y para ser realmente competitivos aquí 
es donde debe estar nuestro saber hacer.  
Esta relación, la 3 a secas, podríamos decir que lo que paga el promotor es entre un 
22% a un 25% el coste que el subcontratista o industrial cobra a la empresa 
constructora, y si el promotor pasa a una relación 3 bis al contratar un Project 
Manager en Construcción, paga directamente al subcontratista o industrial, más 
nuestro coste por gestión. 
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2. Concepto del negocio  
 
Si intentamos adentrarnos un poco más en la idea del negocio, haciendo un zoom del 
apartado anterior, podríamos hacer una cierta comparación del sector inmobiliario con 
el sector industrial, para después volver a plantearnos en el entorno inmobiliario la 
necesidad de un gestor, un Project Manager, que sea capaz de unir las piezas de un 
puzzle de un sector que comparándolo con el industrial tiene los siguientes matices de 
entre otros a destacar: 
 
 El producto edificio es un producto no habituado a la reiteración dentro del 
proceso de fabricación.  
 
 Por lo general, o mejor dicho es poco habitual que dicho producto salga de un 
proceso de manipulación en un entorno de fábrica o taller, es decir, se 
construye con materiales o subproductos en el propio entorno de la obra, 
condición que no permite ni la fabricación en serie, ni el aprendizaje del 
personal que interviene en el proceso. 
 
 La aplicación de controles exhaustivos en el proceso de construcción en cada 
edificio se han de volver a plantear, sin poder aplicar en la mayoría de los 
casos los mismos procesos de controles, cada edificio debe tener los suyos 
adaptados a sus necesidades. 
 
 Los agentes participantes son nuevos en cada promoción, no pudiendo en la 
mayoría de los casos utilizar la curva de aprendizaje. 
 
 La información de la satisfacción del cliente final, no suele poderse utilizar en 
el producto, pues normalmente no se vuelve a repetir el mismo producto con 
todos las entradas iniciales, factor forma del solar, sistema constructivo, etc. 
 
 Esto anterior tampoco permite acumular experiencia ni transmitir el 
conocimiento de fallos, máxime cuando éste, una vez construido, no se 
somete a un control a lo largo de su vida útil. 
 
Podríamos afirmar que el sector inmobiliario carece de una estructura rígida como la 
industrial. En cada nuevo edificio se trata de montar una nueva fábrica para realizar 
un único y seguramente irrepetible producto. Y es importante destacar que dentro de 
este ciclo productivo se generan modelos que, aunque se les apliquen técnicas 
constructivas repetitivas, son prototipos únicos.  
 
Como he afirmado al inicio de este apartado, en este contexto se justifica un gestor 
que coordine todas estas teclas, teniendo como fin, optimizar todos los procesos y 
soluciones que son objetivos finales de nuestros clientes, máxime cuando hablamos 
de que los productos inmobiliarios, sobre todo el de la vivienda, está considerado 
producto de primera necesidad. 
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2.1 Servicio que va a ofrecer y vender  
 
Para encajar a groso modo donde se ubica el producto a ofrecer he de esquematizar 
que partes forman un proceso inmobiliario completo. A grandes rasgos podemos 
afirmar que las hay cuatro grandes fases en cualquier proceso inmobiliario: 
 
1. Promoción. 
2. Proyecto. 
3. Construcción. 
4. Explotación. 
 
Dentro de cada fase, citaré a grandes rasgos las actividades que pueden ser ofrecidas 
en el servicio. Son actividades muy globales que incluyen otras más en su 
desgranado. 
 
2.1.1 Promoción 
En esta fase inicial, es donde se ha de elaborar un estudio previo para conocer o 
intentar saber qué actividades, técnicas y métodos serán necesarios para lograr los  
objetivos específicos del cliente. Estudiar un modelo, una aproximación lo más exacta 
posible a lo que podrá ser la realidad, para desde el inicio situarnos en el final, 
tomando las medidas oportunas para conducir el proyecto al fin buscado y deseado 
por el cliente. Es una fase de encaje global de todos los aspectos, legal, técnico, 
temporal y económico, para marcar las líneas maestras del desarrollo de todo el 
proyecto. 
 Estudio del programa de necesidades.  
Se recogerán las necesidades del cliente, y se planteará una primera 
aproximación a las necesidades reales, al planteamiento general del proyecto en 
todo su más amplio desarrollo. 
 
 Definición previa del producto.  
Captar lo que el cliente necesita y plantear lo que podemos ofrecerle, entender el 
producto que busca, conjugando los aspectos económicos y de la calidad e 
imagen que se precisa. 
 
 Planificación de la inversión.  
Realización de un calendario de plazos, en donde se fije en el tiempo la sucesión 
de pasos que se necesitarán realizar para llevar a cabo el proyecto, esta tarea es 
de vital importancia cuando se interviene desde los inicios y se va a gestionar todo 
el proceso. El cliente ha de tener datos de las planificaciones previstas y las 
posibles desviaciones en la realidad, no podemos comenzar engañándonos 
nosotros mismos desde un inicio, aunque no sea del agrado dar previsiones de 
tiempos más largas, siempre deberán estar contrastadas con nuestra experiencia 
real. 
 
 Estudio económico del proyecto. 
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Cuantificar el importe total del proyecto, que costes va a comportar cada apartado 
del proyecto, con el máximo de detalle y haciendo un diagrama de flujos para 
saber en que momentos se van a ir produciendo cada coste. En estos estadios, es 
evidente que será una aproximación a los costes reales, en la cual daremos un 
porcentaje de la posible desviación con respecto del proyecto ejecutivo final. 
 
 Estudio de la financiación y análisis de la viabilidad financiera. 
Con los datos del estudio económico, se planteará la necesidad o no de acudir a 
financiación externa, en tal caso se prepararán los documentos necesarios para 
presentarlos en las entidades financieras con el propósito que estudien el riesgo 
para conceder el crédito. 
 
 Análisis de la expectativa de retorno y rentabilidad. 
Cuando el producto inmobiliario sea una inversión, se realizará el análisis del VAN, 
TIR y periodo de retorno para saber si la rentabilidad es óptima o no y viable el 
proyecto. 
  
 Búsqueda de terrenos o inmuebles.  
Para la inversión de nuestro cliente, se podrá realizar la búsqueda de solares o 
inmuebles necesarios, estudiando todas las alternativas y requisitos a cumplir para 
los posibles emplazamientos. 
 
 Asesoramiento técnico. 
Servicio de consultoría técnica de cualquier aspecto relacionado con la edificación, 
tanto en aspectos normativos como de procesos, o de búsqueda de la mejor 
solución a planteamientos de problemas. 
 
2.1.2 Proyecto 
 
La principal función de este proceso es plasmar en un documento, el proyecto, el 
objetivo a cumplir perseguido, es la base, la esencia en la que se ha de fundamentar 
la ruta del viaje hacia el propósito buscado, en función del mismo, todo podrá ser más 
fácil o más difícil, conseguir con éxito la finalidad o no. Es por todo ello que este paso 
es vital, no podemos programar, construir, controlar, gestionar algo que no está 
definido, o ya simplemente bien definido. 
 
 Búsqueda de colaboradores. 
Con el programa de las necesidades definido, se analizarán todos los 
colaboradores que se precisarán en la consecución del proyecto y su ejecución, se 
buscarán los más idóneos en calidad y coste de sus servicios, y se propondrá su 
contratación. 
 
 Redacción de proyectos.  
Aquí la tarea será impulsar, controlar y concluir la redacción de los proyectos, 
revisando su bondad técnica y el cumplimiento de todos los requisitos que el 
cliente busca. 
 
 Auditoria, revisión  y análisis del proyecto. 
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Para el caso en que se entre a prestar el servicio una vez redactado el proyecto o 
los proyectos que formen parte de lo que se pretende ejecutar, se realizará una 
auditoria previa, para revisar todos los aspectos, es decir, técnicos, normativos, 
económicos y de cumplimiento de los requisitos del cliente, haciéndose corregir 
antes de pasar a su ejecución. 
 
 Tramitación de licencias y permisos.  
Realización de las gestiones oportunas para la obtención de todas las licencias y 
permisos que en su momento marque la normativa vigente o las ordenanzas 
concretas del municipio en donde se realice la ejecución del proyecto. 
 
 Trámites con las compañías de suministros. 
Antes del inicio de la construcción, e incluso del cierro de la redacción de los 
proyectos, es necesario saber que no se van a producir conflictos con los servicios 
de suministro de las diferentes compañías. También se gestionarán hasta su 
consecución los diferentes derechos de acometida, realizando a nombre del 
cliente los pasos necesarios para conseguir el servicio en el momento adecuado 
que se precise. 
 
2.1.3 Construcción 
 
Si tuviésemos que adjetivar esta fase podríamos decir que es la fundamental, es la 
que aparentemente tiene más transcendencia palpable en el servicio que vamos a 
ofrecer. Hemos de pensar que esta fase ejecutiva material no tendrá ningún éxito o 
mejor dicho, el resultado será insatisfactorio al cliente si los requerimiento en el 
proyecto no han estado bien definidos, y el proyecto en sí no cumple todo lo que 
técnicamente debe cumplir. Antes del inicio de esta fase nos habremos preparado 
perfectamente para la “guerra” en la que entraremos, que podrá ser muy fácil y hasta 
placentera si nos hemos instruido bien, conocemos el proyecto y lo controlamos.  
 
Es importante ser conscientes que aunque es la que aparentemente tiene el mayor 
alcance económico inicial, en función de cómo se desarrolle y que bondades tiene el 
proyecto que la define, se podrá tener un ahorro muy importante en la fase de vida útil 
del inmueble, si se incluyen criterios de ahorros en mantenimientos, en conservación y 
mejoras en los equipos para que el consumo sea lo más eficiente posible. Este 
aspecto que un cliente puede tomar como secundario a priori, hemos de saberlo 
gestionar y vender como valor añadido para que el cliente este aún más satisfecho de 
que su inmueble no será caro de mantener y de gestionar, y que ha confiado su 
ejecución a una buena gestión. 
 
 
 Valoración económica real del proyecto. 
Este apartado asignará un precio real al coste de la ejecución de la construcción, 
se valorará el proyecto final aprobado, esta siempre será una valoración máxima, 
la cual no deberemos pasar, este aspecto es de vital importancia en todo el 
proceso. 
 
 Planificación de las obras  
Realización de una primera planificación de obras, para cuantificar el tiempo de 
ejecución, en esta cuantificación se darán dos tipos de tiempos, el previsto y el 
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posible, cubriendo los siempre imprevistos que pueden surgir, lluvias, 
incumplimientos de colaboradores, no obstante, también se adquirirá el 
compromiso que el tiempo máximo dado se cumplirá. 
 
 Desglose de paquetes para contratar la ejecución. 
Para proceder a la contratación de industriales, y compra de materiales, se 
realizarán los lotes o paquetes que se deberán contratar. Se tendrá muy en cuenta 
la forma en que se realicen estos lotes en función del tipo de obra, el control 
posterior de la misma, y la mejor coordinación entre todos los que han de 
participar conjugando con el mínimo coste posible a obtener. 
 
 Comparativos y procesos de selección. 
Para poder decidir sobre las diferentes contrataciones, se elaborarán los 
correspondientes comparativos, en donde se estudiarán todas las cuestiones 
importantes y buscadas en cada uno de los industriales o en la compra de 
materiales, y además la forma de pago, el valor añadido que podemos obtener con 
cada uno de ellos, sus ventajas e inconvenientes. 
 
 Contratación empresa de control de calidad. 
Estudio de las necesidades de control de calidad, analizar el mercado, y proponer 
la empresa autorizada por la administración para llevar a cabo el control de calidad 
de la ejecución. 
 
 Contratación de industriales. 
Preparación de los modelos de contratos a firmar con los diferentes industriales y 
con las empresas de suministros de materiales, en donde se recojan todos los 
aspectos que deben de garantizarnos en sus trabajos o suministros. 
 
 Seguimiento y control de costes. 
Seguimiento de la evolución de los costes reales comparándolos con los previstos, 
y analizando la situación con el tiempo suficiente, para en el caso, tomar las 
medidas oportunas. 
 
 Seguimiento y control de plazos. 
Seguimiento del cumplimiento de los plazos previstos, estudiando la situación real, 
proponiendo y tomando las acciones necesarias para reconducir la planificación 
en caso de posibles desvíos. 
 
 Validación de certificaciones y facturas 
Revisión de las certificaciones, facturas para pagos a industriales y suministros. 
 
 Seguimiento de calidades. 
Revisiones de la ejecución de la obra para comprobar el ajuste de la misma a las 
calidades de ejecución y materiales previstos en proyecto. 
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 Propuestas de mejoras. 
Con el ánimo de mejora continua, se analizarán y propondrán durante la ejecución 
posibles cambios, que sin recabar en un mayor coste ni tiempo, ofrezcan 
alternativas más ventajosas. 
 
 Tratamiento de modificaciones. 
En caso de cambios previstos por el cliente, o por necesidades de fuerza mayor 
en el proyecto, si se presentan cambios no previstos, se revisarán tanto técnica 
como económicamente para proponer su aceptación y continuar con la marcha de 
los trabajos. 
 
 Control administrativo de la obra. 
Realización de todas las tareas administrativas relacionadas con la ejecución de 
los trabajos de la obra. 
 
 Control medioambiental de la ejecución. 
Revisión y seguimiento de temas  medioambientales, tanto a nivel de 
suministrador como a nivel de tratamiento de residuos en la propia obra, 
realización del Plan de Gestión de residuos conforme a la normativa vigente. 
 
 Control en aspectos de seguridad y salud. 
Revisión y seguimiento de los aspectos relacionados con la seguridad y salud de 
la ejecución, supervisando la actividad del coordinador en fase de ejecución. 
 
 Actas y documentación de seguimiento. 
Redactado de actas de visitas de obra, con recepción, control y archivo de toda la 
documentación que se genere en la obra. 
 
 
2.1.4 Explotación 
 
 
 Realización del libro del edificio. 
Redacción del libro del edificio, con propuesta de un plan de mantenimiento y 
adjuntando toda la documentación generada en la ejecución de los trabajos. 
 
 Recepción de la obra. 
Recepción de la obra, con control de todas las pruebas finales de funcionamiento, 
nivel de acabados, exigencias marcadas en proyecto y por el cliente, para una vez 
dado el visto bueno poder dar por finalizada la misma. 
 
 Gestión de la post venta 
Tratamiento de aspectos relacionados con el edificio una vez acabado, 
seguimiento de reclamaciones formuladas por los adquirientes, caso de venta a 
terceros y gestión de las reclamaciones con los pertinentes industriales hasta la 
eliminación de toda reclamación. 
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 Puesta en marcha del edificio.  
Seguimiento y comprobación de todos los espacios, servicios e instalaciones para 
verificar que cumple con todo los requerimientos planteados inicialmente. 
 
 Mantenimiento y conservación. 
Gestión del mantenimiento del edificio, con seguimiento de todas las actividades y 
tareas reflejadas en el libro del edificio como mantenimiento preventivo. Propuesta 
de mejoras para prevenir futuros fallos. 
 
 
Para sintetizar los servicios que se van a ofrecer y vender, es interesante hacer un 
cuadro en donde se reflejen los servicios ofrecidos, cuales son básicos de contratar y 
cuales son opcionales. Este cuadro puede servir perfectamente como carta de 
presentación delante de nuestros futuros clientes para informarles de lo que nos 
pueden contratar.  
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Información de los servicios ofrecidos: 
 
TAREAS A CONTRATAR Contratación Mínima 
Contratación 
Opcional 
Fase Promoción 
  
Estudio del programa de necesidades.   X 
Definición previa del producto.   X 
Planificación de la inversión.   X 
Estudio económico. X  
Estudio de la financiación y análisis de la viabilidad 
financiera.  X 
Análisis de la expectativa de retorno y rentabilidad.   X 
Búsqueda de terrenos o inmuebles.   X 
Asesoramiento técnico.  X 
Proyecto 
  
Búsqueda de colaboradores.  X 
Redacción de proyectos.   X 
Auditoria, revisión  y análisis del proyecto. X  
Tramitación de licencias y permisos.   X 
Trámites con las compañías de suministros.  X 
Construcción 
  
Valoración económica real del proyecto. X  
Planificación de las obras.  X  
Desglose de paquetes para contratar la ejecución. X  
Comparativos y procesos de selección. X  
Contratación empresa control de calidad X  
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Contratación de industriales. X  
Seguimiento y control de costes. X  
Seguimiento y control de plazos. X  
Seguimiento de calidades. X  
Propuestas de mejoras. X  
Tratamiento de modificaciones. X  
Control administrativo de la obra.  X 
Control medioambiental de la ejecución. X  
Control en aspectos de seguridad y salud. X  
Actas y documentación de seguimiento. X  
Explotación   
Realización del libro del edificio.  X 
Recepción de la obra. X  
Puesta en marcha del edificio.  X  
Gestión de la post venta.  X 
Mantenimiento y conservación.  X 
 
 
Quiero nombrar unos vocablos que aparecen relacionados con este servicio de PM, 
saber que es cada servicio y como se ubican en las fases de un proyecto inmobiliario: 
 
 PM (Project Manager) 
Este servicio comprende intervenir en las fases de promoción, de proyecto y de 
construcción. 
 
 CM (Construction Manager) 
En este caso la intervención se centra prioritariamente o exclusivamente en la fase 
de construcción, pero sólo intervenir en ella es un riesgo, por lo que es 
conveniente participar en la fase de proyecto, esto garantizará unos mejores 
resultados en la fase de construcción. 
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 FM (Facitity Manager)  
La dirección de servicios se establece en la fase posterior a la construcción del 
edificio, pero al igual que ocurre con CM, es conveniente que este técnico haya 
participado en la fase de proyecto y de construcción, para además de conocer 
mejor el inmueble por dentro, sus tripas, pueda aportar aspectos que después son 
claves para que el edificio se deje mantener mejor. 
 
Todos ellos se entremezclan y están del todo relacionados con la gestión en las 
promociones inmobiliarias. Puede que por ello el título de este presente trabajo 
también en algunos aspectos se salga de lo propiamente dicho que es PM, pero 
pienso que debemos estar preparados para ofrecer cualquier tipo de servicio 
relacionado, y más hoy día, en que todo está cambiando continuamente y el estar 
preparados para los cambios es síntoma de adaptación necesaria e imprescindible 
para los tiempos que nos toca vivir. 
 
En siguiente esquema se muestra cada vocablo con que fase de un proyecto 
inmobiliario se relaciona: 
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2.2 Factores fundamentales de diferenciación  
 
Sobre cada unas de las tareas descritas anteriormente, hemos de pensar que nos 
puede dar valor añadido en el ejercicio de nuestro trabajo, de tal forma que 
consigamos con éxito el objetivo y marcar una diferencia. 
 
Para trabajar estos factores, es importante responder a las siguientes preguntas: 
 
 ¿Conocemos realmente las necesidades del cliente? 
 ¿Qué espera el cliente de nosotros? 
 ¿Qué condicionantes hay o variables hemos de controlar para cumplir el 
objetivo deseo del cliente? 
 ¿Cómo podemos mejorar las incertidumbres o variables que nos pueden hacer 
fracasar? 
 ¿Cómo podemos dar un servicio aumentado para hacernos un hueco por 
diferencia en el sector? 
 ¿Qué innovaciones se pueden aportar al sector? 
 
Ahora hemos de saber claramente donde nos queremos situar, que queremos ser y 
que queremos aportar, y que los clientes lo lleguen a valorar como un extra. Para ello 
se ha de partir como siempre de tener las ideas claras, de lo que es el negocio, que 
necesidades hay, qué oportunidades encontramos y como aprovecharlas para llegar a 
conseguir un reconocimiento que nos haga crecer.  
 
Vamos a intentar dar respuestas a las preguntas anteriores. No hay que pensar en 
buscar respuestas rebuscadas, a veces nos pensamos que el cliente es del todo 
sofisticado, y si pensamos con lógica encontraremos respuestas sencillas, triviales, 
que son las que hemos de atender.  
 
Estas respuestas han de ser pistas, emblemas a tomar como directriz de todos los 
colaboradores de una organización, para que nos ayuden a encaminar nuestros actos, 
crear una marca, una línea de actuación, un rumbo claro, cierto y diferenciador.  
 
Se trata de fundamentar unos pilares de éxito que hagan posible hacer cumplir con 
mayores garantías los objetivos  
 
Los factores clave de éxito  los podemos resumir en los siguientes puntos: 
 
 Experiencia en el sector  de la construcción en las diversas fases: promoción, 
proyecto, construcción y explotación. 
 
 Profesionalidad y aplicación de la dedicación necesaria para dar cumplimiento 
a los compromisos adquiridos desde un inicio. 
 
 Compromiso que el equipo que comienza una promoción sea el mismo que la 
acaba y que gestiona la atención al cliente posterior a la construcción. 
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 Atención al cliente personalizada y adaptada a sus necesidades desde la 
fijación de las necesidades iniciales, servicios personalizados. 
 
 Planificación exhaustiva de las tareas y procesos. 
 
 Control de costos precisos. 
 
 Gran conocimiento de las técnicas de construcción, garantizando siempre 
haber analizado diversas soluciones para escoger la más óptima. 
 
 Aplicación de criterios con visión del mantenimiento y explotación en fases de 
proyecto y de construcción, para conseguir el máximo de años de vida útil con 
el mantenimiento y gastos de consumos mínimos.  
 
 
 Constante esfuerzo para realizar la obra antes de ejecutarla, es decir, 
modelizar una y otra vez la construcción “en seco” para no tener “nostalgia de 
las cosas acabadas”, aquello que siempre pasa cuando hemos acabado y 
decimos que si comenzáramos no volveríamos a hacer esto o lo otro, aunque 
siempre habrá algo que se  puede escapar, el objetivo es que sean las 
mínimas. 
 
 Continúo proceso de mejora en aspectos promocionales, siempre que el 
calendario de ejecución lo permita, para poder mejorar distribuciones, 
espacios, etc., con propuestas al cliente para su aceptación o rechazo. 
 
 Para poder describir el servicio, que al ser intangible suele ser difícil explicar a 
un tercero la idea, se utilizarán gráficos de los procesos del servicio, en donde 
se podrá entender mejor con la representación gráfica del servicio, desde que 
el cliente se pone en contacto con nosotros, hasta el final del servicio, técnica 
llamada “blueprint”, “front-office” que es en donde interviene el cliente y “back-
office” aquellas que no tienen contacto con el cliente. 
 
 Aplicación de innovaciones en sistemas de instalaciones y sobre todo en las 
de creciente desarrollo de energías renovables. 
 
 Sistema de información al cliente “just in time”, con la creación de una web 
para tales fines. 
 
 
Explicación del sistema de información “just in time”: 
 
En este presente trabajo aparecerá bastante la palabra “just in time”, y ahora quiero al 
lector introducirlo en algo que para mi es una innovación muy importante aplicada al 
servicio a realizar.  
Siempre me ha ocurrido que cuando en mi trabajo me han solicitado algún dato en 
concreto, alguna información, y yo he sido capaz de ofrecerla de inmediato, la 
persona, normalmente mis superiores lo han percibido como que además de controlar 
mi trabajo, tengo el dato al día. Esto siempre me ha reportado un feedback del todo 
positivo y reconocimiento a mi labor, pues he podido percibir en sus gracias, y por 
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comentarios posteriores, que yo tengo la información al día, y ellos han podido tomar 
la decisión casi de inmediato con conocimiento de causa. 
 
Este hecho me ha dado la idea, que pienso innovadora y novedosa, que otros 
sectores ya la aplican. La idea es crear una página web en donde nuestros clientes 
previo haberles facilitado una clave de acceso podrán entrar y consultar todos los 
datos que previamente hayamos planificado como de interés para ellos y que puedan 
ser de reconocido.  
 
Es aplicar las TIC al servicio que estoy ofreciendo. Los datos es información e 
información es conocimiento para gestionar, en definitiva es gestión del conocimiento, 
previamente filtrado por mi, que en manos de nuestros clientes, además de valorar 
mejor nuestra tarea, le puede ser de gran utilidad. 
 
Esta idea se expone en los siguientes apartados: 
 
1) Objetivos: 
 
Mantener a nuestros clientes informados “just in time” de la situación de los diferentes 
aspectos de la promoción. 
 
2) A quién puede ir dirigida la información: 
 
A nuestros clientes directos, y a los que ellos permitan o deseen que también tengan 
acceso, en este caso puede ser el banco que financia la operación por ejemplo, los 
tasadores pueden encontrar en esta información un valor incuestionable. 
 
La información dinámica posible que se podrá facilitar (llamaré dinámica a la 
información que va evolucionando con el avance del proyecto) será la siguiente: 
 
 Estado económico de la promoción. 
 Situación del cumplimiento de plazos. 
 Reportaje fotográfico de avances de obra. 
 Actas de visitas de obra. 
 Instrucciones dadas a industriales y colaboradores. 
 
Información estática posible que se podrá facilitar: 
 
 Planos. 
 Croquis de obra. 
 Memorias. 
 Mediciones. 
 Presupuesto de obra. 
 Documentos de calidad. 
 Certificados. 
 Actas de replanteo. 
 Licencia y permisos. 
 Presupuestos aceptados de industriales. 
Plan de empresa para un Project Manager en Construcción    21 
 
 Facturas. 
 Documentos de instrucciones de uso y mantenimiento. 
 Situación acometidas compañías subministradoras. 
 Situación estado post venta. 
 
 
3) Ventajas para nuestros clientes: 
 
Las ventajas creo que por si solas las podemos intuir fácilmente, pues pienso que una 
utilidad así es fundamental para saber como está nuestra viña, hay una cita que dice, 
viña que tu amo te vea y si no que te venda, esto resume mucho las ventajas. Nuestro 
cliente, el amo, en todo momento puede estar informado de su promoción, su viña. 
Hoy día a menudo nos impresionamos por la información que nos facilitan las webs de 
los bancos, las empresas de alarmas. Internet ha revolucionado nuestro mundo, y lo 
seguirá haciendo, al menos hasta que esta civilización sea la que es. Nuestros 
clientes han de percibir como impresionante toda la información que ponemos a su 
disposición. 
 
 
4) Manera de presentar la información 
 
La información se mostrará cuando sea posible lo más reducida posible, en caso de 
documentos se colgará el mismo y ya está, como por ejemplo el presupuesto vigente, 
la licencia de obras,  certificados, etc. Pero como he dicho antes en la medida de lo 
posible se presentará a modo de ratio, como la información de un cuadro de control.  
 
 
5) Aspectos varios a comentar. 
 
Hay un aspecto importante a destacar, y es que para lograr disponer de la información 
en tiempo real, se gestionarán, ordenarán, planificarán y organizarán muy bien todos 
los procesos. Relacionándolo con la manera de archivar y como se traspasan a la 
web, para lograr que con el mínimo tiempo tener actualizada la información. Esto tiene 
a parte del beneficio del fin buscado, es decir ofrecer la información en tiempo real, 
optimizar nuestro tiempo de gestión para esa siempre tediosa tarea de ordenar 
información y poder dedicar más tiempo al control y otros menesteres, en resumen 
lograr ser más eficientes. 
Para conseguir todo esto, sólo hay una manera, trabajar en ello, es decir, pensar que 
hemos de hacer y como lo vamos a realizar, e importantísimo, disponer de la 
tecnología y las aplicaciones oportunas, que respondan a nuestras necesidades 
reales. Esto pasa por crear un software a medida, si es que no existe en el mercado, 
para que todo lo que en el día procesemos se pueda introducir automáticamente  y 
actualice nuestra web. Esto así explicado, parece sencillo, y lo ha de ser después de 
dedicar un tiempo a relacionar procesos y decidir la manera en que se van a 
gestionar. 
Hemos de dedicar tiempo a pensar como gestionamos la información y después el 
conocimiento, pues la tarea de llevarlo al día no será fácil, pero si gratificante y 
beneficiosa, pues ya que hemos de hacerlo, hagámoslo una vez, aunque tardemos 
más tiempo, que estoy convencido que no lo será así cuando esté por la mano. 
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3 Análisis del entorno. 
3.1 Entorno económico 
La situación económica actual es cada vez es más compleja y difícil, algo nada 
novedoso de decir por desgracia, y en el campo al que se quiere dirigir esta empresa 
todavía más, nadie va a tomar por sorpresa que hacerse hueco en el sector 
inmobiliario es tarea difícil. Hoy solicitar un préstamo para un producto inmobiliario es 
como ir a pedir peras al olmo, aunque si la promoción tiene visos de ser rentable, con 
todo lo difícil que es, hay esperanza de poderlo conseguir. 
 
Extraído del Ministerio de Economía y Competitividad, del informe realizado con fecha 
Marzo-Abril 2012, a modo de información se presenta en el cuadro de la siguiente 
página un resumen de los indicadores reflejo de la situación económica actual. 
 
Y como resumen trascribo en la siguiente tabla los índices más significativos: 
 
 
 
Índice Dato 
PIB -0,4 
Tasa paro % P. Actividad 24,4 
Consumo aparente de cemento -31,3 
IPC 2,0 
Euribor a 12 meses 1,60 
 
 
 
Según una noticia aparecida el 23 de Mayo pasado, el consumo de cemento se situó 
en el pasado mes de abril a niveles del año 1966, según la patronal Oficemen. 
Fuente: Europa Press. 
 
He querido reflejar esta noticia por lo sorprendente que resulta relacionado con el 
análisis del entorno que ahora vivimos y nuestro sector. 
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Si buscamos datos de obras en el Ministerio de Fomento tenemos que: 
 
Datos de visados de obra nueva: 
 
Desde el año 2007 a hoy en la comunidad de Cataluña el volumen de obra nueva ha 
bajado desorbitadamente. En cifras totales de edificios se ha pasado de 19.106 
unidades a 2.700 unidades en el pasado año 2011, es decir ha habido una 
disminución del 86 %. 
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Datos de certificaciones finales de obra: 
 
Con este cuadro podemos extraer información del volumen de negocio que representa 
el sector de viviendas y la variación que se ha producido durante los últimos 10 años. 
 
 
 
   
 
Como comentario, podemos ver que el año 2008 es mayor que el 2007 (en cuanto a 
valor de las liquidaciones, no en visados de número de viviendas), lógico porque fue 
en el 2007 cuando bajo el visado de obra nueva, y las obras se acaban como poco un 
año más tarde.  
 
Dicho lo anterior, y como nuestro mercado puede dirigirse hacia cualquier tipo de 
edificio, da a pensar que hoy nuestro servicio puede ser más atractivo que nunca, 
pues con toda la disminución de construcción de edificios nuevos, los pocos 
promotores que aún hoy se decidan a construir, pueden encontrar en nuestro servicio 
una ventaja importante, pues en estos momentos de crisis, todavía es más necesario 
controlar el coste de tal manera que se pueda llegar al mínimo posible.  
 
Hoy en el coste de compra de los materiales, se pueden encontrar buenos 
descuentos, si esto lo gestiona una empresa constructora, el promotor no tiene 
aprovechamiento alguno. Igual situación ocurre con la mano de obra, no obstante, es 
más delicado, pues hay mucha oferta y a precios muy bajos, pero se ha de tener 
cuidado que acaben la obra y sea una mano de obra de calidad e implicada.  
En estos aspectos, es en donde hemos de saber aportar todo nuestro conocimiento 
para movernos en este escenario y sacar el mejor resultado posible a nuestra gestión. 
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Quiero hacer un apunte a los datos presentados en los cuadros anteriores, si nos 
fijamos en la construcción de edificios de uso residencial, la construcción de viviendas 
unifamiliares aisladas representa un 70% del total de viviendas construida el pasado 
año 2011, este dato es importante a tener en cuenta cara a como orientamos en 
próximos apartados un posible segmento objetivo. 
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3.2 Marco jurídico del Project Management en España 
 
3.2.1 Reconocimiento de la figura del Project Manager en el Derecho Privado. 
El derecho privado español no reconoce explícitamente la figura del Project Manager 
como agente de la construcción.  
El proceso constructivo y la responsabilidad de los agentes que participan en el, están 
regulados en la Ley 38/1999, de 5 de noviembre, de Ordenación de la Edificación (en 
adelante, la “LOE”) y del artículo 1.591 del Código Civil.  
El artículo 8 del Capítulo III de la LOE define como agentes de la edificación (los 
“Agentes de la Edificación”) a “todas las personas, físicas o jurídicas, que intervienen 
en el proceso de la edificación”. En los artículos 9 a 16, identifica individualmente a 
cada uno: (1) promotor, (2) proyectista, (3) constructor, (4) director de obra, (5) 
director de la ejecución de obra, (6) entidades y laboratorios de control, y (7) 
suministradores de productos; y define sus funciones y obligaciones.  
En el año 2002, la Asociación Española de Dirección Integrada de Proyectos encargó 
un estudio al despacho Clifford Chance quién dictaminó que el Project manager, si 
bien no está expresamente regulado, está reconocido implícitamente en la definición 
amplia de Agentes de la Construcción. Es responsable de acuerdo al artículo 1591 de 
Código Civil y las obligaciones que surjan de su contrato de servicios.  
En España, el proceso constructivo es complejo, interviniendo más agentes que los 
que mencionan la ley, y todos ellos son responsables de sus funciones, aunque la ley 
no mencione expresamente todas las especialidades.  
 
3.2.2 Reconocimiento del Project Management en el Derecho Publico. 
El derecho público español no reconoce explícitamente la figura del Project Manager. 
No obstante, el contrato de Project Management es para el derecho público español 
un contrato de consultoría.  
Los contratos celebrados por las Administraciones Públicas se rigen por el texto 
refundido de la Ley de Contratos de las Administraciones Públicas, aprobado por 
Decreto Legislativo 2/2000, de 16 de junio, ni obviamente, por sus disposiciones de 
desarrollo.  
Conforme al artículo 1 de la Ley, ésta se aplica íntegramente a los siguientes entes:  
 La Administración General del Estado.  
 Las Administraciones de las Comunidades Autónomas.  
 Las entidades que integran la Administración Local.  
 Los organismos autónomos.  
  
Respecto de las sociedades mercantiles públicas (aquellas en cuyo capital sea 
mayoritaria de forma directa o indirecta, la participación de las Administraciones 
Públicas y de los demás entes de esa naturaleza), la Ley no es aplicable de forma 
directa, pero dichas sociedades «ajustarán su actividad a los principios de publicidad y 
concurrencia».  
Los contratos de Dirección integrada de proyectos son contratos de consultoría y de 
asistencia (artículos 5.2.a y 196 y ss. de la Ley de Contratos de las Administraciones 
Públicas).  
El gestor del proyecto asume funciones de supervisión, coordinación, división del 
trabajo entre suministradores y subcontratistas, selección de los mismos, redacción de 
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contratos, y administración de los mismos, supervisión y coordinación de la obra, con 
el fin de lograr el mínimo coste y plazo de ejecución, siempre dentro del presupuesto, 
calidad y plazo establecido.  
Son servicios de asistencia y consultoría a la Propiedad en todo el proceso 
constructivo desde su propio origen. Consecuencia lógica de lo anterior es que los 
contratos de Project Management son contratos administrativos “típicos” (artículo 
5.2.a LCAP) y, por consiguiente, contratos sometidos íntegramente al derecho 
administrativo en todas sus fases, esto es, la preparación, adjudicación, contenido y 
efectos de la relación contractual. 
 
 
3.3.3 La Responsabilidad del Project Manager y la clave del contrato de 
servicios. 
Este contrato de prestación de servicios lo celebran generalmente Promotor y Project 
Manager, y en él se definen con exactitud las funciones del Project Manager en el 
proceso constructivo y se suele regular un concreto régimen de responsabilidad.  
Si bien el contrato de Project Management es un instrumento válido y vinculante para 
determinar la eventual responsabilidad del Project Manager frente al Promotor, no 
ocurre lo mismo respecto a la responsabilidad de la LOE. Así, el régimen de 
responsabilidad de la LOE no es, en general, dispositivo, es decir, no puede ser 
modificado o excluido por voluntad de las partes.  
Con objeto de evitar el riesgo de participar de la responsabilidad de la LOE, no es 
infrecuente que en contratos de Project Management se definan los servicios de 
Project Management de forma que se evite en todo lo posible coincidencia con las 
obligaciones y responsabilidades de los Agentes de la Edificación.  
Siempre es conveniente definir los servicios con la mayor claridad posible, y que estas 
funciones son distintas de las obligaciones de cada uno de los Agentes de la 
Edificación. 
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4. La empresa en su sector 
4.1 Competencia  
Identificación de competidores. 
La competencia con la que vamos a luchar proviene de dos vertientes bien definidas: 
1. Sistema de contratación tradicional, el cliente contrata a una empresa 
constructora, lo que podríamos llamar competencia indirecta. 
2. Empresas que ofrezcan servicio de Project Manager, competencia directa. 
 
Descripción de las principales características según el tipo de competidor: 
1) El cliente contrata a una empresa constructora: 
En primer lugar analizaremos con una comparación las características del mismo 
servicio prestado por una empresa constructora. Para ello enumeraré las ventajas e 
inconvenientes: 
• Ventajas para el cliente si contrata a una empresa constructora: 
Empresas por lo habitual bastante organizadas para prestar sólo el servicio de la 
construcción, el proyecto por ello debe estar muy bien definido, pues indefiniciones y 
errores suelen salir del coste tipo medio de contrato. 
En obras de gran volumen tienen mayores ventajas pues pueden controlar mejor el 
riesgo de grandes problemas.  
El cliente tiene la figura de un único constructor a quien poder reclamar cualquier vicio 
oculto, mediante la garantía que puede estar en forma de aval o en metálico, que 
siempre será mayor que la que se le puede pedir a cada industrial por separado. 
• Inconvenientes para el cliente si contrata a una empresa constructora: 
Las empresas constructoras suelen tener sólo la visión de maximizar el beneficio con 
contrataciones a bajo coste, lo que repercute en seguramente una bajada de calidad 
de la ejecución y materiales, lo que a la larga puede generar problemas en el 
mantenimiento y  en la explotación de la promoción. 
Cuando hay modificaciones de obra suelen intentar recuperar las perdidas 
acumuladas en otras partidas. 
No se suelen involucrar en proponer mejoras para el cliente, si esas mismas no tienen 
ventajas económicas para ellos. 
Control más lejano del dominio de la ejecución, sólo pudiendo exigir lo que en el 
proyecto se haya prescrito. 
Posibles desviaciones de presupuesto por presentación de precios nuevos. 
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En caso de pactar un precio cerrado, difícil el actuar en caso de querer subsanar 
errores de proyecto o realizar modificaciones de prestaciones del producto 
promocional. 
En segundo lugar analizaremos la competencia propia de otras empresas que presten 
el servicio de un Project Manager. Para ello claramente deberemos buscar empresas 
que puedan actuar en el ámbito geográfico en el que pretendemos actuar y que ya 
presten el mismo o parecido servicio. 
2) El cliente contrata a un Project Manager. 
Como el presente trabaja trata esta situación, no hará falta volver a repetir todas las 
ventajas que puede tener el cliente al contratar un Project Manager, pues se han 
venido explicando en diversos apartados. Pero no todo son ventajas, y como un Plan 
de Empresa es un documento de trabajo para conocer al máximo posible los riesgos 
que podemos encontrarnos para prepararnos mejor, es lógico también que si hay 
inconvenientes al contratar el cliente al Project Manager los expongamos para ser 
conscientes de a que nos enfrentaremos y poder salir frente a las posible situaciones 
adversas con buenas soluciones. Así que a continuación intentaré describir los 
inconvenientes que puede tener el promotor en este tipo de contratación: 
En caso de vicio oculto se hace más complicado reclamar la reparación a los 
industriales intervinientes, ya sea por la envergadura de la empresa o porque no 
existan ya, que también puede pasar con las empresas constructoras. 
En el tema del cumplimiento de la seguridad y salud, cada industrial ha de presentar 
su Plan de Seguridad y Salud, el cual debe ser aprobado por el coordinador, en 
principio todo sobre el papel ha de funcionar, pero para asegurar realmente un 
correcto funcionamiento, el coordinador tiene una labor más compleja, pues no 
despacha con un único constructor sino con cada uno de los industriales participantes. 
Por ello a la hora de contratar al coordinador se le ha de avisar del modelo de 
ejecución, y además deberá haber un equipo encargado de vigilar y asegurar las 
medidas de seguridad colectivas. En este apartado se pueden producir situaciones 
comprometidas, y no quita que el cliente pueda llegar a ser subsidiario en caso de 
problemas, cosa que con un constructor el cliente en este caso queda un poco más 
cubierto. 
El control de que todo el personal que entra a la obra cumple todo lo relacionado con 
exigencias de normativa de seguridad y salud (revisiones médicas, cursos de 
formación, etc.) y con la normativa laboral (estar al corriente de pagos de la seguridad 
social, etc.). El promotor puede ser subsidiario en caso de que algún industrial no 
cumpla con las normas. 
 
CONCEPTO: DETALLE: 
Razón social GESTNOVA TECNIC SA 
Domicilio social CALLE DEL VIDRE (POL. IND. LA FERRERIA), 1, MONTCADA I REIXAC, 08110 , BARCELONA 
Web www.gestnova.com 
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Email gestonova@gestnova.com 
Forma jurídica Sociedad anónima 
Rango empleados Entre 5 y 25 
Rango ventas Menor de 300 mil € 
Objetivo social 
Prestación de todo tipo de servicios de consultoría 
especializada, implantación. Gestión y explotación total 
o parcial de proyectos, instalaciones y sociedades, así 
como logística de productos, dentro del ámbito sanitario. 
Otros datos de interés  
 
 
CONCEPTO: DETALLE: 
Razón social CUBIC 33 S.L. 
Domicilio social RONDA CAN RABADA (ED LOGIC), 2 - PLT 2. PTA 5., CASTELLDEFELS, 08860 , BARCELONA 
Web www.cubic33.com 
Email el@cubic33.com 
Forma jurídica Sociedad limitada 
Rango empleados Menos de 5 
Rango ventas Entre 3 y 6 millones € 
Objetivo social 
La construcción por cuenta propia o de terceros, 
compraventa, permuta, enajenación y promoción de 
inmuebles, para viviendas, apartamentos, locales de 
negocio o industriales, despachos, etc. 
Otros datos de interés 
 Consultoría en organización industrial 
 Programa (objetivos funcionales y técnicos) 
 Búsqueda solares y Estudios de viabilidad 
 Proyectos y Dirección facultativa 
 Tramitación Licencias y Compañías 
 Licitación y Contratación por lotes 
 Ejecución, coordinación y control del planning 
 Seguridad y Salud / Control por OCT 
 Almacenes automatizados. Integración e 
implementación de equipamientos de manutención 
 
Se comprometen a: 
Precio cerrado desde el primer momento 
Cumplimiento estricto de plazos previstos 
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(penalizaciones) 
Empresa especializada en edificios industriales, ha 
trabajado para Danone, Porcelanosa, y otras empresas 
de ese nivel. 
 
 
 
 
CONCEPTO: DETALLE: 
Razón social DEKODI OBRAS Y SERVICIOS SL 
Domicilio social CALLE MOLL BARCELONA (ED SUR, WORLD TRADE CENTER), PLT 2, BARCELONA, 08039 , BARCELONA 
Web -- 
Email info@dekodi.com 
Forma jurídica Sociedad limitada 
Rango empleados Entre 5 y 25 
Rango ventas Entre 3 y 6 millones € 
Objetivo social 
La gestión, planificación, control y asesoramiento de 
empresas del ramo inmobiliario y de la construcción y de 
la realización de toda clase de estudios y proyectos 
inmobiliarios, tanto de nueva construcción como de 
rehabilitación. 
Otros datos de interés  
 
 
 
CONCEPTO: DETALLE: 
Razón social PLANNER PROJECT MANAGERS SL 
Domicilio social CALLE LLANÇA, 45 - ENT, BARCELONA, 08015 , BARCELONA 
Web www.planner-pm.com 
Email planner-pm@planner-pm.com 
Forma jurídica Sociedad limitada 
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Rango empleados Menos de 5 
Rango ventas Menor de 300 mil € 
Objetivo social La gestión de todo tipo de proyectos de ingeniería y 
construcción. 
Otros datos de interés 
PLANNER PROJECT MANAGERS tiene como objetivo 
dar respuesta a las necesidades del mercado de 
personal, tecnología y medios altamente especializados e 
independientes, requeridos como complemento de los 
propios recursos internos de nuestros clientes, que 
aseguren una Gestión integral de proyectos altamente 
especializada y garantice la ejecución de esta con el 
mínimo de incidencias y los mejores costes y plazos.  
Para este fin, PLANNER, como firma independiente de 
cualquier grupo de ingeniería y construcción, cuenta con 
un equipo de profesionales de contrastada y dilatada 
experiencia, acreditados por las más prestigiosas 
organizaciones internacionales de Project Management 
en control, asesoría y dirección de grandes proyectos, 
que le convierten en el más importante Grupo 
independiente líder en Project Management de 
Automatización y Construcción. 
Con un profundo conocimiento de los diferentes sectores, 
una red global y una dilatada experiencia en Project 
Management, la metodología empleada por PLANNER 
tiene como finalidad asegurar los objetivos establecidos 
por el cliente, obteniendo en el mínimo plazo de 
ejecución, la optimización de recursos, el mínimo coste y 
por tanto la máxima rentabilidad de la inversión. 
Arquitectura e Ingeniería 
 
Diseño y proyecto constructivo: 
• Proyectos básicos y ejecutivos arquitectónicos y 
de Ingeniería 
• Proyectos de instalaciones eléctricas 
• Proyectos de instalaciones mecánicas  
• Elaboración de especificaciones técnicas y 
contratos de adjudicación 
• Permisos de obras y actividades  
• Seguridad y Riesgos 
• Calidad 
• Normativa contra incendios (RD 2267/2004)  
 
Dirección Facultativa  
Servicios de Dirección facultativa de obras de 
construcción de obra civil e ingeniería. 
 
Project Monitoring 
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PLANNER PROJECT MANAGERS actúa como 
asistencia y asesoría de la propiedad en la dirección del 
proyecto de edificación o construcción 
 
Project Management 
 
PLANNER PROJECT MANAGERS asume desde la fase 
de definición hasta la entrega del proyecto llave en mano, 
la definición, adjudicación, supervisión, coordinación y 
dirección de los diferentes contratistas. 
 
Nuestra finalidad es garantizar los resultados y evitar los 
costes innecesarios, ofreciendo a nuestros clientes 
proveedores acreditados como firma independiente y 
mediante Subasta pública. 
• Beneficios: 
o Desde la definición técnica hasta la 
entrega “llave en mano”, se beneficia de 
un solo interlocutor con experiencia para 
todas las gestiones.  
o Se establece como base del acuerdo el 
cumplimiento de los objetivos establecidos 
por el cliente de Precio, Plazo y Calidad.  
o Adjudicación de fabricantes mediante 
licitación abierta y pública, ahorrando los 
costes de intermediación (que suponen 
aprox. el 20%)  
o Se conoce “a priori” el límite económico y 
temporal del proyecto y se compromete 
por escrito.  
o Se garantiza la Máxima rentabilidad de la 
inversión en el mínimo plazo de ejecución 
y coste.  
Construcción Management o gestión por lotes del 
proyecto. 
 
Consiste en la contratación de cada capítulo o unidad de 
obra por separado.  
• Análisis y ejecución de lotes del proyecto  
• Asesoría en el control de la obra  
• Supervisión del proyecto de ejecución  
• Gestión y control de la ejecución 
• Beneficios: 
o Partiendo de la definición técnica del 
cliente o consultoría aportada hasta la 
entrega “llave en mano”, PLANNER 
PROJECT MANAGERS actúa como un 
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solo interlocutor con experiencia para 
todas las gestiones para garantizar la 
ejecución del proyecto.  
o Se establece como base del acuerdo el 
cumplimiento de los objetivos establecidos 
por el cliente de Precio, Plazo y Calidad.  
o Se garantiza la Máxima rentabilidad de la 
inversión en el mínimo plazo de ejecución 
y coste.  
 
Management Contracting o precio máximo garantizado 
 
Disgregamos la obra en lotes y asumimos toda la carga 
administrativa del proceso.  
• Beneficios: 
o Si la obra resulta más económica que el 
coste inicialmente pactado, como suele 
ocurrir, el ahorro económico recae 
directamente en nuestro cliente.  
o Si el proyecto es más costoso de lo 
inicialmente pactado, la diferencia, coste 
añadido, lo asume íntegramente 
PLANNER PROJECT MANAGERS. 
Due Diligence 
 
Consiste en la contratación del Diseño y la ejecución del 
proyecto y las posteriores obras.  
• Beneficios: 
o Detectamos a priori futuros problemas de 
operación y posterior mantenimiento.  
o Nos permite establecer criterios para que 
las instalaciones funcionen 
adecuadamente una vez entregadas a 
nuestro cliente.  
 
 
CONCEPTO: DETALLE: 
Razón social AADN PROJECT MANAGEMENT SL 
Domicilio social CALLE JOSEP PLA, 23 - PISO 8. PTA 2, BARCELONA, 08019 , BARCELONA 
Web www.aadnprojectes.com 
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Email joaquin@aadnprojectes.com 
Forma jurídica Sociedad limitada 
Rango empleados Menos de 5 
Rango ventas Entre 300 y 600 mil € 
Objetivo social 
La rehabilitación y reforma de todo tipo de edificios así 
como el cambio de uso y transformación de los mismos 
por cuenta propia o bien a través de terceros, la 
intermediación y comercialización de todo tipo de 
viviendas. 
Otros datos de interés  
 
 
CONCEPTO: DETALLE: 
Razón social HUDSON GLOBAL RESOURCES SL 
Domicilio social CALLE CORSEGA, 301 - ENT 1, BARCELONA, 08008 , BARCELONA 
Web www.imad.cat 
Email info@imad.cat 
Forma jurídica Sociedad Limitada Profesional 
Rango empleados 8 empleados 
Rango ventas -- 
Objetivo social 
Empresa de servicios integrales de proyectos de 
arquitectura, gestión (Project Management), ergonomía 
y diseño. 
Otros datos de interés 
Desarrollan proyectos innovadores que fomentan la 
asociación entre equipos dando solución al nuevo 
formato de cliente y necesidades actuales. Controlando 
y gestionando desde el inicio del proceso, el alcance, el 
tiempo y el coste del proyecto. Aplican la creatividad y 
participación del cliente (público o privado) para el 
desarrollo de nuevos formatos de proyectos donde 
fusionan y aportan valor añadido así como mejoras y 
que garantizan el éxito del proyecto aplicando procesos 
de gestión a través de un amplio y experimentado 
equipo multidisciplinar compuesto entre otros por 
arquitectos, ingenieros, ergónomos, paisajistas, 
diseñadores. 
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CONCEPTO: DETALLE: 
Razón social INNOVATION MANAGEMENT ARCHITECTURE DEVELOPMENT SLP. 
Domicilio social PLAZA URQUINAONA, 6 - PISO 17. PTA D, BARCELONA, 08010 , BARCELONA 
Web www.imad.cat 
Email info@imad.cat 
Forma jurídica Sociedad limitada 
Rango empleados Entre 5 y 25 
Rango ventas Entre 0,6 y 1,5 millones € 
Objetivo social Prestación de servicios profesionales en los campos de 
arquitectura, el urbanismo y el diseño. 
Otros datos de interés 
Servicios de gestión (Project Management). Gestión de 
todas las fases de un proyecto a partir de procesos de 
gestión que permiten y control y seguimiento del 
proyecto desde su inicio hasta su cierre. 
 
 
 
CONCEPTO: DETALLE: 
Razón social SERRA I LOPEZ PROJECT MANAGEMENT SL 
Domicilio social CALLE TEROL (BA), 9, TERRASSA, 08221 , BARCELONA 
Web  
Email  
Forma jurídica Sociedad limitada 
Rango empleados Entre 5 y 25 
Rango ventas Menor de 300 mil € 
Objetivo social 
Las actividades relacionadas con la promoción y 
construcción, arquitectura y urbanismo en el ámbito de 
las actuaciones y competencias legales. las actividades 
de control de obras y construcciones, etc. 
Otros datos de interés  
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CONCEPTO: DETALLE: 
Razón social GPO Ingeniería, S.A 
Domicilio social Aragón 390 5ª planta. 08013 Barcelona 
Web www.gpo.es  
Email gpo@gpo.es 
Forma jurídica Sociedad Anónima 
Rango empleados 
Ingenieros de Caminos, Canales y Puertos 51 
Ingenieros Industriales 10 
Arquitectos 10 
Ingenieros Geología y Geólogos 23 
Otros Ingenieros Superiores 8 
Ingenieros Técnicos 57 
Arquitectos Técnicos 29 
Licenciados 13 
Diplomados 3 
Otros Técnicos y Técnicos no Titulados 68 
Auxiliares y entorno CAD 45 
Administración y Secretariado 33 
Rango ventas 
Empresa muy potente en este sector, según los datos de 
su web en 2009 preveían facturar 29,4 millones de 
Euros. 
Objetivo social 
Fundada en 1985, GPO INGENIERÍA S.A., basa su 
actividad en la capacidad profesional y humana de las 
personas que componen nuestros equipos técnicos, 
prestando sus servicios en el marco de una estructura 
organizativa flexible, adaptada a las necesidades de 
nuestros clientes y con una implicación continua de 
nuestros directivos. 
Otros datos de interés 
En los servicios de Project Management y Consultoría, 
basados en la mutua confianza, GPO facilita a sus 
clientes un sistema de gestión y control técnico de todo 
el proceso de definición y construcción de sus proyectos, 
- desde su origen hasta la puesta en servicio - 
implantado por un equipo pluridisciplinar liderado por un 
Project manager con amplia experiencia, con los 
objetivos fundamentales de cumplimiento de los 
requisitos técnicos y funcionales de los proyectos, los 
plazos previstos y los costes estimados. GPO realiza 
servicios especializados dentro de este ámbito entre los 
que destacan: 
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 dirección integrada de proyecto  
 construction management  
 project monitoring  
 due diligence  
 risk management  
 facility management  
 control de gestión  
 auditorías técnicas  
 asesorías  
 planificación estratégica  
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4.2 Análisis DAFO  
La metodología tradicional DAFO tiene como objetivo la realización de diagnóstico 
exhaustivo de la problemática analizada, a partir de la identificación de los aspectos 
positivos internos (fortalezas) y externos (oportunidades) así como de aspectos 
negativos internos (debilidades) y externos (amenazas). 
El análisis de las Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades es un modelo 
conceptual que facilita el estudio sistemático y que nos permite comparar las 
amenazas y oportunidades externas con las fortalezas y debilidades internas. 
Debemos también tener en cuenta que las fortalezas y debilidades son actuales 
(tiempo presente), mientras que las amenazas y oportunidades son provocadas por 
un análisis a posteriori. 
Una fortaleza es una ventaja competitiva, una oportunidad es la posibilidad de obtener 
una ventaja competitiva en el futuro si se toman las medidas pertinentes. Por el 
contrario una debilidad es una carencia o un punto débil y una amenaza una 
tendencia desfavorable 
En definitiva, los objetivos de su aplicación: 
 Lograr un entendimiento común de los problemas. 
 Proporcionar una definición clara y realista de los medios para conseguir la 
meta 
 Establecer los indicadores para el seguimiento y evaluación del proyecto. 
 
Análisis interno 
 
Debilidades 
 Alta dependencia de subcontratas. 
 Desviaciones en coste y tiempo por indefiniciones. 
 No tener el cliente la figura de un único constructor al que reclamar las 
garantías. 
 Lograr posicionarse en los inicios de la actividad. 
 
 
Fortalezas 
 Conocimiento del sector, tanto normativo como de contactos con industriales y 
colaboradores. 
 Seguimiento personal del día a día de las obras, concluyendo las obras las 
personas que las comienzan. 
 Posibilidad de informar al cliente de los costes “just in time”. 
 Control de la calidad just in time. 
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 Posibilidad de informar al cliente del seguimiento de plazos “just in time” 
 Fuerte dominio de los procedimientos constructivos. 
 Posibilidad de maniobrar rápidamente frente a los desvíos de coste y de 
plazos. 
 Experiencia de haber realizado obras en primera línea de dirección de la 
construcción, conocimientos del funcionamiento real de empresas 
constructoras a nivel nacional. 
 Experiencia en el campo de la promoción de viviendas, desde la tutela de los 
proyectos, la ejecución y la post venta. 
 Experiencia en edificios industriales y comerciales. 
 Formación en conocimientos de instalaciones. 
 Repercusión del beneficio de ahorros en coste directamente al cliente. 
 Aportación al proceso de diseño y construcción de soluciones, no limitarse a 
ser notarios, sino ofreciendo la implicación en la búsqueda de soluciones, 
anticipándonos a los posibles problemas 
 
 
Análisis externo 
 
Amenazas 
 Alta dependencia de la coyuntura económica. 
 Burbuja inmobiliaria en lo que respecta a obra nueva. 
 Poca barrera para nuevos competidores. 
 Clientes con las ideas no claras. 
 
Oportunidades 
 Ser buena alternativa frente al modelo clásico de ejecución de obras. 
 Posibilidad de intervenir en reformas y rehabilitación. 
 Posibilidad de nuevos clientes por información de la satisfacción de los ya 
consolidados.  
 Posibilidad de adaptar la plantilla de la empresa a las necesidades de la 
cartera contratada. 
 Posibilidad de intervenir desde el proyecto para preparar el camino en la fase 
de la ejecución. 
 Oportunidad de colaboración con la banca, convertida en la gran inmobiliaria 
nacional con muchos solares para edificar.  
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4.3 Otras herramientas de diagnóstico:  
 
En este apartado vamos a analizar el tipo de servicio que queremos ofrecer en el 
sector donde nos moveremos, para llegar si es posible a tener una visión más clara de 
a que segmento hemos de dirigirnos para no errar en fijarnos unos objetivos 
inalcanzables o cuanto menos difíciles. Para ello vamos realizar este análisis con las 
palancas de Porter. Según esta teoría la dinámica de la empresa y su entorno, se han 
de tratar como un todo a la hora de analizar las estrategias para poder ser más 
competitivos, en mercados cada vez más convulsivos, y con las difíciles exigencias de 
satisfacer las siempre crecientes expectativas de los clientes, minimizando los 
recursos utilizados y maximizando los beneficios. Para ello es indispensable tener en 
cuenta que los resultados dependen en un alto porcentaje, de las características del 
entorno en que se mueve y de la capacidad de asimilar este entorno y de 
administrarlo eficientemente. 
 
El modelo de Porter postula que hay cinco fuerzas que conforman básicamente la 
estructura del sector. Estas cinco fuerzas delimitan precios, costos y requerimientos 
de inversión, que constituyen los factores básicos que explican la expectativa de 
rentabilidad a largo plazo, por lo tanto, el atractivo del negocio. De su análisis se 
deduce que la rivalidad entre los competidores viene dada por cuatro elementos o 
fuerzas que, combinadas, la crean a ella como una quinta fuerza.  
 
 
 
 
Analizaremos las 5 fuerzas de Porter en nuestro sector, para el servicio que se 
pretende ofrecer: 
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1. Amenaza de la entrada de nuevos competidores 
Las amenazas de nuevos competidores es alta, pues el rendimiento del capital 
necesario a invertir es superior a su costo, no hemos de olvidar que es además un 
servicio el cual para ponerse a funcionar no hace falta hacer una inversión inicial 
fuerte, en este sentido con pocas herramientas, material oficina principalmente y 
siendo un técnico del sector ya se puede ser un competidor. Así que cualquier técnico 
del sector, puede ser un latente competidor, y en el sector de la construcción y la 
ingeniería relacionada con la misma hay muchos, y ahora más con la crisis que 
tenemos en el sector, la copia de nuevas fórmulas para conseguir trabajo puede ser 
relativamente fácil. Pero los requisitos para ser un competidor real, que a la larga 
pueda ser una alternativa para un determinado cliente pueden ser: 
 Experiencia profesional real, no teórica, en ejecución de obras a nivel de 
constructor a pie de obra. 
 Buenos contactos con industriales profesionales, aspecto clave para que el 
servicio funcione perfectamente. 
 Formación académica en gestión de obras. 
 Poseer software vital y necesario para ofrecer un servicio a la altura de las 
nuevas tecnologías hoy operantes. 
 Tener la inquietud y la necesidad de querer sacar partido a los datos y 
experiencia vivida para gestionar el conocimiento y reinvertirlo en un mejor 
servicio. 
En función del segmento al que nos dirijamos, si va a haber una barrera de entrada, 
es evidente que un simple profesional sin poder demostrar una experiencia previa, no 
va a poder optar o lo tendrá bastante difícil conseguir prestar los servicios de Project 
Manager en obras de una cierta envergadura, en donde por mucho que se pueda 
argumentar en otros aspectos, sin esa base de haber realizado obras similares será 
difícil que lo escojan. Sin nombrar evidentemente las barreras que de por si puedan 
existir en pliegos de licitaciones, sobre todo en la administración donde ya se marca 
una experiencia mínima que debe tener el licitador, en estos casos, se podrían aliar 
en UTE con otros profesionales o empresas del sector. 
Resumen de aspectos que juegan en las barreras de entrada: 
 Inversión necesaria o requisitos de capital: Muy baja 
 Economías de escala: el precio unitario del coste del servicio no tiene porqué 
verse afectado por economías de escala, si tendrá incidencia relativa en 
cuanto se ofrezcan servicios para una obra de volumen grande, pero no para 
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bajar el precio a otros servicios de otras promociones no relacionadas con las 
que se tienen en cartera, pues cada obra requerirá el grado necesario mínimo 
de dedicación, (costes para el servicios ofrecido), independientemente del 
volumen de la cartera. Si deberemos tener cuidado con bajas temerarias por 
coger el trabajo, algo que por mi experiencia, al no ser un producto, que es un 
servicio, y no poder aplicar directamente economías de escala, repercutirá de 
manera negativa en el resultado final. 
 Curva de experiencia: El know how acumulado por una empresa o 
profesionales en el desarrollo de su actividad durante un período de tiempo 
prolongado si puede ser aspecto determinante a tener en cuenta. En lo 
referente al conjunto de actividades de la empresa, abarcando todos los 
aspectos de la organización: gestión, tecnología de servicios prestados, 
procesos, etc. 
 Diferenciación del producto: Las empresas y profesionales ya asentadas en 
el sector, para los nichos de mercado en los que están establecidas y gozan 
de cierto prestigio, sí puede ser una barrera de entrada a esos mismos 
segmentos. 
 Acceso a canales de distribución: Para distribuir nuestro servicio, en 
principio no debe haber gran barrera de entrada, no dependemos como por 
ejemplo en los supermercados que en sus estanterías decidan poner unos 
productos, podremos presentarnos a todos los clientes potenciales que 
contraten el servicio que proponemos. 
 Identificación de marca: Barrera relacionada con la imagen, credibilidad, 
seriedad y fiabilidad que la empresa tiene en el mercado como consecuencia 
de una forma de actuar y de las características de su servicio, que puede llevar 
al cliente a identificar el servicio con la marca. Hay empresas que por su 
bagaje y experiencia, poseen una marca, se han hecho un hueco en este tipo 
de servicios en nuestro sector, deberemos reconocerlas para saber con que 
nos enfrentamos y conocer las posibilidades reales de arrebatarles el servicio. 
 Barreras gubernamentales: en principio la legislación vigente no plantea 
barrera alguna al servicio de Project Manager, en el reciente código técnico no 
se trata este tipo de agente colaborador para delimitar las responsabilidades y 
sus funciones. 
 
2. Amenaza de posibles servicios sustitutos. 
El servicio sustitutivo que podemos entender que hay, son tres: 
 Que la promoción se realice por el método clásico, un solo constructor. 
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 Por otro Project Manager. 
 Que el cliente se meta en el lío de hacer de gestor del proyecto, cosa que no 
es aconsejable si no conoce el sector de la construcción. 
Es interesante en este aparatado analizar  la disponibilidad de sustitutos que puede 
tener nuestros clientes, dejaré a banda la posibilidad de que el cliente se adentre sólo 
en la travesía compleja de gestionar una obra, así que si tomamos la comparación de 
la opción de un único constructor y un Project Manager, hemos de ser conscientes 
que el precio relativo entre ellos, siempre ha de salir, por principio más ventajosa en 
cuanto a costes y calidad para el cliente el Project Manager, dejando las bajas 
temerarias que puedan presentar las constructoras, que por la experiencia vivida a la 
larga en estos casos lo barato sale caro. 
 
3. Poder de negociación de los proveedores 
Es la fuerza que hace referencia a la capacidad de negociación con que cuentan los 
proveedores. En nuestro servicio ofrecido a los que llamaremos proveedores serán los 
industriales y las empresas de suministros de materiales que se necesitarán para 
realizar la ejecución de la obra, esto en fase de construcción, y en fase previa de 
promoción, de proyecto y de explotación, serán los colaboradores técnicos y 
profesionales. 
En nuestro sector, la situación económica en principio, por desgracia de todos se 
presenta a favor para poder negociar con resultado favorable para nosotros los 
resultados buscados, los mejores precios en materiales, industriales y colaboradores 
con la calidad final mayor posible de conseguir. Hay mucha oferta, que se deberá 
clasificar en función de cada necesidad concreta, teniendo en cuenta el estado 
financiero y económico de los colaboradores para que no hagan suspensión de pago 
mientras presten el servicio, y disponer de las garantías oportunas para asegurarnos 
que acaben el servicio contratado o la entrega del material según lo pactado. Esto 
será tratado en los procesos del apartado del plan de operaciones.  
Cabe destacar que en la situación de crisis actual que hoy pasamos un aspecto 
importante para el cumplimiento del servicio prestado, es tener en cuenta que las 
empresas que suministran materiales, en algunos productos realizan su fabricación 
previa demanda, lo que comporta un riesgo en el cumplimiento de plazos, a lo que 
sólo podremos luchar con una mejor planificación, adelantando la necesidad del 
suministro, aspecto que también será tratado en sus correspondientes procesos. 
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La concentración de proveedores, es decir la identificación de si la mayor parte de la 
provisión de industriales y empresas de suministros de materiales para poder tirar 
adelante el proyecto en nuestro sector juega a favor, tenemos bastantes empresas 
que realizan en el sector los recursos que nosotros necesitaremos. Será importante 
tener en cuenta los siguientes aspectos que en cada negociación para adjudicar a un 
colaborador la prestación del servicio que necesitamos: 
Analizaremos en cada contratación la importancia del volumen que para los 
proveedores representa lo que pretendemos que se le contrate, para ello siempre 
deberemos tener en cuenta lo siguiente: Diferenciación de materiales y industriales, 
saber si lo que nos ofrecen nuestros proveedores están o no diferenciados. 
Costos de cambio: Aquí debemos tener presente, lo que nos puede suponer cambiar 
de materiales, suministrador y de industrial. En el proceso de ejecución de una obra, 
es algo que será siempre traumático, sobre todo el cambio de industrial, por ello 
deberemos partir si cabe la obra del mismo ramo en dos industriales, para tener 
siempre la posibilidad de cambiar en marcha si hay uno que no llega a cumplir. Todo 
esto, se deberá adecuar al tipo de obra en concreto. 
Disponibilidad de materiales sustitutos: Será importante tener esta disponibilidad 
presente, buscar materiales y sistemas que llegando a ofrecer lo que el cliente 
necesita, lleguen a cumplir la misma función, y si es posible de forma más económica. 
Analizaremos siempre estos factores para adivinar o intentar saber de antemano si el 
proveedor estará en posición ventajosa, si el producto que ofrece escasea y si 
necesitamos adquirirlo para nuestros procesos, o si por el contrario, el producto que 
ofrece es estándar y puede obtenerse en el mercado con facilidad, es decir, existe un 
gran número de proveedores, su influencia se verá disminuida. En este caso 
estaremos en una buena posición para elegir la mejor oferta. 
4. Poder de negociación de los clientes 
La competencia está determinada en parte por el poder de negociación que tienen los 
clientes con las empresas que producen el servicio que ofrecemos. Cuando nos 
enfrentemos a nuestros clientes en una negociación deberemos averiguar estos 
factores: cuanto de sensible es al precio que ofrecemos, cuanto entiende nuestro 
cliente que podrá rentabilizar si nos contrata y que poder de negociación tiene sobre 
nosotros, a parte de la posible necesidad notoria que estamos interesados en ofrecer 
el servicio. 
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Será importante saber también si es la primera promoción que realiza con un servicio 
parecido al nuestro, entonces deberemos hacerle entender bien en que consiste 
nuestro servicio. 
Si ya ha contratado a otro servicio similar, la cuestión es averiguar en que nos está 
comparando, que es para él los aspectos más importantes de nuestro servicio, 
intentando saber en que aspectos les han podido fallar, o que aspectos considera más 
importante.  
5. Rivalidad entre competidores existentes 
El análisis de las 4 palancas anteriores es la que determina la rivalidad entre 
competidores, está en el centro de las fuerzas y es el elemento más determinante del 
modelo de Porter. Es la fuerza con que las empresas emprenden acciones, de 
ordinario, para fortalecer su posicionamiento en el mercado y proteger así su posición 
competitiva a costa de sus rivales en el sector. 
En nuestra situación actual de mercado dentro de nuestro sector, y el tipo de 
segmento en cualquiera de los sectores, viene marcada por la competencia entre 
empresas y la influencia de esta en la generación de beneficios. Si las empresas 
compiten en precios, no solo ellas generan menos beneficios, sino que el sector se ve 
perjudicado, de forma que no atrae la entrada de nuevas empresas. En los sectores 
en los que no se compite en precios se compite en publicidad, innovación, calidad del 
producto/servicio. La rivalidad entre los competidores define la rentabilidad de un 
sector: cuanto menos competido se encuentre un sector, normalmente será más 
rentable y viceversa. 
Para determinar la intensidad de la competencia en nuestro sector vamos a 
considerar la influencia de los siguientes factores: 
Concentración: En nuestro caso no son tantas las empresas que dominan el 
mercado, si que hay, pero no en el volumen que se supondría más lógico dada su 
rentabilidad. Hoy día todo está fuera de sitio con la crisis, el modelo de contratación 
de Project Manager pienso que tiene recorrido, la cuestión es como iniciarse en él. 
Las empresas sólidas que se dedican a ello, para poder justificar el coste de 
estructura que tienen, necesitan de obras que tengan un  mínimo volumen que 
podríamos catalogar de grande. 
Diversidad de competidores: Por el análisis del tipo de empresas en cuanto a los 
orígenes, objetivos, costos y estrategias de las empresas, son empresas que 
combinan y ofrecen varios servicios relacionados con la construcción, ya se de control 
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de calidad, de redacción  de proyectos y el tema de Project Manager a veces viene 
rodado sólo, si hemos llegado hasta aquí porque no gestionar la construcción. 
También hay competidores más pequeños, está claro que  
Condiciones de los costos: En cuanto a las empresas de gran envergadura se 
suponen que sus costos fijos son elevados respecto al valor de los servicios, estas 
empresas se verán forzadas a mantener altas cifras de negocios. Un exceso de 
capacidad obliga a bajar los precios. Hasta dónde puede llegar una empresa en la 
bajada de precios dependerá de la estructura de sus costos. Como norma general, la 
empresa ha de cubrir siempre sus costos fijos y variables. 
Barreras de salida: Dada la situación actual de crisis las empresas potentes en este 
sector y para estos servicios, es evidente que plantearán una rivalidad alta, ya que los 
costos para abandonar la empresa son superiores a los costos para mantenerse en el 
mercado y competir. 
Conclusiones 
El funcionamiento interno de nuestra nueva empresa en el sector se encuentra en 
gran medida determinado por su entorno, el cual incide directamente en sus 
estrategias y, por lo tanto, en sus resultados. Es por este motivo que se hace 
altamente necesario comprender el funcionamiento de este entorno, así como la 
medida en que sus fuerzas se relacionan con la empresa y afectan su forma de 
operar. 
La aplicación del modelo de las cinco fuerzas de Porter nos debe permitir en  nuestro 
plan estratégico, sacar nota de la comparación de las estrategias y ventajas 
competitivas con las de otras empresas rivales mediante el análisis de la rivalidad 
entre competidores; permitiendo de ese modo saber si es preciso mejorar o rediseñar 
las estrategias existentes. 
El análisis del poder de negociación de los proveedores nos permitirá diseñar 
estrategias destinadas a lograr mejores acuerdos con los proveedores y que permitan 
adquirirlos o tener un mayor control sobre ellos. 
Por último, el análisis del poder de negociación de los clientes permite elaborar 
estrategias destinadas a captar un mayor número de ellos y obtener una mayor 
fidelidad o lealtad de los mismos. 
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5. Plan estratégico 
 
Ha llegado el momento de que con la base de lo que hasta ahora hemos analizado, es 
decir con el estudio del tipo de servicio en el sector, con haber definido el concepto del 
negocio que queremos ofrecer y con el entorno del sector y económico real que 
vivimos, finarnos un plan de ataque, nuestra estrategia de cómo formularemos nuestra 
facturación, de donde provendrá, o de donde queremos que venga, saber quienes 
pueden ser nuestros clientes más potenciales. 
 
Este es uno de los apartados más importantes, por no decir el que más, aunque será 
relativamente fácil si todo el trabajo anterior ha estado bien elaborado medianamente 
correcto, en resumen es sacar conclusiones del análisis previo.  
 
En relación  a esta importancia del análisis previo del sector, quiero apuntar una cita 
de Michael Porter, que resume totalmente la importancia  de este análisis “hay dos 
tipos de empresas, las que conocen a su clientela, y las que fracasan”. 
Así pues, con todo el análisis trabajado, hemos de concretar, fijar unos objetivos, 
saberlos con la mayor precisión, que sean concretos, medibles y alcanzables.  
 
Todos los demás aspectos de un Plan de Empresa pueden ser o son conocibles con 
un cierto bajo margen de error, pero saber que podremos facturar es la gran incógnita 
que despeja la ecuación de nuestro negocio, y el de cualquier tipo de negocio. Con 
estos datos podremos hacer nuestro balance, cuenta de explotación, sacar la 
rentabilidad y todos los ratios y demás análisis cuantitativos que analizan lo atractivo 
que puede resultar el negocio.  
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5.1 Posicionamiento  
Una vez ya definida las características del servicio objeto de la actividad empresarial, 
hemos de escoger una estrategia para establecer una ventaja competitiva y así poder 
diferenciar nuestra actividad comercial de la de nuestra competencia. 
Llega el momento de decantarnos por el posible segmento final de nuestros servicios, 
después del análisis de los apartados anteriores, en los comienzos, nos plantearemos 
como objetivos comenzar con obras de pequeña envergadura, por ejemplo el simple 
promotor que quiere construirse su vivienda, o el pequeño inversor que hace una 
promoción con vistas a venderla. Siendo un primer objetivo, hacernos un nombre, que 
comience a funcionar el eco de prestar servicios de calidad, de especialización frente 
al volumen. 
Si aceptamos que existen tres estrategias básicas de actuación frente a la 
competencia, vamos a describirlas y en cada una de ellas se comentará las ventajas, 
inconvenientes o estudio de la conveniencia de apoyarnos más o menos en cada una 
de ellas, para sacar conclusiones claras de actuación: 
1) La estrategia de liderazgo en costes  
Se basa en la productividad y en una estricta vigilancia de los costes, pudiendo 
penetrar en el mercado con un precio inferior al de los  servicios similares. 
No apoyaremos nuestra estrategia en diferenciarnos por el coste, hemos de ofrecer 
un servicio de calidad, nuestro servicio tiene trascendencias importantísimas en el 
producto que vamos a producir, por ello, una bajada de costes repercutiría en el 
tiempo dedicado a la gestión del servicio, algo que puede producir un daño irreparable 
en el producto final, pensemos que el servicio que ofreceremos tendrá más valor con 
el paso del tiempo, una vez acabado el inmueble, es cuando mejor se podrá juzgar y 
valorar lo bien o mal que se ha gestionado su creación, y en ello nos va que nos 
hagamos un hueco de posicionamiento por resultados positivos valorados por 
nuestros clientes, quienes a su vez pueden promocionarnos, además de fidelizarlo. 
Esta estrategia solo la podremos aplicar si tenemos optimizados nuestros 
procedimientos, ya sea por la experiencia o por aplicación de nuevas tecnologías que 
nos pueda hacer bajar el coste sin mermar el servicio de calidad que se quiere 
prestar. 
 
2) La estrategia de diferenciación  
Determina que la empresa penetre en el mercado basándose en las cualidades 
distintivas del servicio. La diferenciación puede fundamentarse en la imagen de la 
marca, avance tecnológico, apariencia exterior, servicios complementarios y todos 
aquellos factores valorados por el consumidor. Generalmente esta estrategia implica 
que el mercado paga un precio superior por el producto diferenciado. Sectores tan 
dispares como las entidades aseguradoras, la joyería o los fabricantes de automóviles 
toman como referencia la estrategia de diferenciación. 
Esta estrategia en nuestro caso la consideraremos como una herramienta adecuada 
para posicionarnos. Nuestro mercado objetivo, dentro de los segmentos que podemos 
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diferenciar, esta dirigido a clientes que han de valorar la calidad en el servicio por 
encima del coste, hemos de basar nuestra defensa para argumentando que en la 
prestación de nuestro servicio no puede valorar un coste menor por encima de un 
servicio de calidad. Ese supuesto incremento de precio en nuestro servicio, que es 
difícil de comparar a priori, lo hemos de saber promocionar y vender, para prestar el 
servicio que se requiere.  
 
3) La estrategia especialista  
Se centra en las necesidades concretas de un segmento de mercado específico. La 
actuación de la empresa se limita a un grupo de consumidores reducidos, para así 
satisfacer mejor sus necesidades. 
En esta estrategia basaremos también principalmente nuestro posicionamiento, en el 
sector inmobiliario, hay clientes que saben bien que el mejor coste, o mejor dicho, el 
coste más bajo, suele traer consigo problemas seguros de acabados, problemas de 
baja calidad final. Por ello esta nueva empresa, quiere dirigirse a ese segmento, no 
significa que deba decir que no a otros tipos de segmentos, pero el segmento principal 
al que se quiere dirigir es al cliente que se quiere hacer su vivienda, o al cliente que 
hace una promoción de calidad, de lujo,  y es buen sabedor que no puede jugársela 
en la fase de construcción. Por ello a estos clientes les podremos ofrecer: 
• Seriedad y trasparenta en la gestión, sobre todo en la contratación de la que 
estarán informados al instante. 
• Los posibles abaratamientos de costes de contratación, o de modificaciones 
constructivas más sencillas, siempre serán en beneficio de ellos.  
• En casos de modificaciones de obra o aumentos y cambios de calidades, se 
procurará no pagar más que lo que hubiese pagado si el cambio hubiese 
estado contemplado desde el inicio, dentro de las condiciones contractuales 
posibles adquiridas con industriales. 
• Se mantendrá informado al cliente de la evolución de las gestiones en 
cualquiera de las fases, información a nivel económico, temporal y de la 
calidad. Para ese fin además de recibir informes, podrá el cliente en cualquier 
momento consultar en la web de la empresa de servicio el estado de cualquier 
cuestión.  
En esta estrategia, podemos decir que basaremos nuestro posicionamiento, nuestro 
punto fuerte, y para mantener esta ventaja competitiva, en caso de crecimiento, 
siempre se deberá hacer con las premisas o condicionantes que nos han mantenido 
como empresas de referencia por nuestros clientes.  
Muchos problemas de las empresas de servicios que aumentan su volumen de 
facturación, es perder en especialización, el tener que contratar nuevos 
colaboradores, puede acarrear problemas de que su formación, la línea de su trabajo 
se aleje de la línea de la empresa, en nuestro caso la especialización, por ello llegado 
ese momento, se atenderá sin apresuramientos y con el mismo cariño como si fuese 
la única obra que tenemos. Se establecerán los controles adecuados, funcionando 
toda la organización como una única para que todas las obras se traten con las 
mismas cualidades que nos permitan seguir disponiendo de esta diferenciación 
competitiva. 
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En el desarrollo de nuestro servicio, siempre se deberá hacer entender a nuestro 
cliente, que no trabajaremos sin antes no tenemos la posibilidad de incidir en el 
desarrollo y chequeo del proyecto, esto es algo que llegado el caso de apriete de 
costes para llegar a tener encargos, se ofrecerá “gratis”, y así será, lo pongo entre 
comillas, pues aunque no cobraremos ese servicio, lo cobraremos por la diferencia 
que tendremos en la gestión global del proyecto, no podemos hacernos cargo de algo 
que tiene deficiencias y errores, esto al final podría hacer fracasar nuestro trabajo, aun 
pudiendo demostrar que el error proviene de otros. Este será también otro de nuestros 
valores añadidos que llegado el momento se deberá explicar a nuestro cliente para 
que conozca nuestra filosofía de trabajo y generemos en él la confianza necesaria 
para que nos contrate. 
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5.2 Fijación de objetivos  
 
Dada la situación actual, en la que no sabemos que hay al otro lado de la calle, no 
podemos plantearnos un alcance de miras largo, por ello vamos a plantear una visión 
de tres años.  
 
Para no ser muy optimista, no quiere decir que los objetivos que plantearé sean 
pesimistas, mejor los llamaré razonables y alcanzables, concordantes con la 
conclusión del análisis de capítulos anteriores. 
 
Un objetivo razonable, será plantearse una facturación anual de 60.000,00 €. Hemos 
de saber que esto es un dato medio, que estamos tomando esta cifra como cierta, y 
entre que se comienza la actividad, es decir somos productivos, desde que llega el 
primer encargo y se materializa su cobro, puede decalarse bastante, pero puede 
pasar también que después haya años en que se llegue a facturar por encima de esta 
cifra media. Así que vamos a dar por buenas tal cifra media y con ella trabajaremos 
 
Según los precios fijados en el apartado 6.3, esta facturación, basándonos 
estrictamente en el servicio de Project Manager en fase de construcción, se 
correspondería a conseguir aproximadamente el encargo de 1,5 viviendas 
unifamiliares cada año, objetivo pienso totalmente concreto, medible y alcanzable. 
 
Año 1 
Facturación media de 60.000,00 € 
 
Año 2 
Facturación media de 60.000,00 € 
 
Año 3 
Facturación media de 60.000,00 € 
 
Este objetivo, aunque el mercado está rabioso, y crítico, no deja de ser viable, si 
somos capaces de saber vender el servicio y encontrar el cliente o los clientes 
adecuados. 
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5.3 Descripción de la estrategia  
 
La decisión tomada por el segmento de mercado que consideramos que hoy tiene, 
para el presente plan de empresa más posibilidades, las viviendas unifamiliares 
aisladas, viene fundamentada por dos motivos.  
 
El primero de ellos porqué es un segmento que se queda fuera, en principio, del tipo 
de producto que las empresas punteras de Project Manager de gran volumen en el 
sector tienen como objetivo, mover una maquinaria tan pesada para una facturación 
pequeña no les compensa. 
En segundo lugar como pudimos analizar en los cuadros del Ministerio de Fomento, la 
construcción de viviendas unifamiliares aisladas, representa un 70% del total de 
viviendas promovidas en 2011, un dato muy importante, que ratifica con ciertas 
garantías de tranquilidad el objetivo formulado. 
Para conseguir los objetivos fijados, lo que tenemos que hacer es ir a buscar los 
canales, las vías que pongan en contacto el conocimiento de nuestros servicios con 
esos clientes que tienen pensado construir viviendas unifamiliares.  
Toda esta estrategia la trataremos en el plan de comercialización, pero para presentar 
el producto deberemos realizar una carta de presentación con un resumen de nuestro 
Plan, extrayendo toda la información relevante que pensemos nuestros futuros 
clientes pueden analizar y hacerles pensar que pueden contar con nosotros. 
La estrategia en resumen, será dar a conocernos en los ámbitos que pueden ser 
puntos potenciales de clientes que necesiten  un servicio como el nuestro.  
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6. Plan de comercialización 
6.1 Clientes y figuras con las que la empresa tendrá contacto  
 
En este apartado se relacionarán todos los contactos con los que tendremos relación 
en nuestro trabajo diario. Como estamos en el apartado de comercialización, la visión 
ha de ser como nos podemos promocionar con cada una de las personas y empresas 
con las que tengamos relación.  
El encargo no se sabe de quién nos puede llegar, por eso cualquier persona nos 
puede promocionar. La visión que en este apartado hemos de tomar es de analizar 
desde el punto de vista promocional, saber que factores hemos de tener presente y 
mimar, si es el caso, para que con la colaboración de unos y otros, nos hagamos un 
hueco en el sector. 
El trabajo del futuro comienza hoy, labrándonos, un nombre, un hueco, un prestigio en 
las relaciones que con los demás agentes del sector desarrollamos en nuestro día a 
día. 
 
Clientes: 
 
Nuestros clientes directos pueden llegar desde varios orígenes, a continuación se va a 
enumerar los posibles clientes. En el apartado 6.4, es donde analizaremos que 
canales de comunicación tendremos que emplear con cada uno para poder contactar 
con ellos, y que sepan de nuestra existencia para que en un futuro puedan ponerse en 
contacto con nosotros. 
 
 Personas físicas que desean realizarse su vivienda. 
 
 Inversores que realizan promociones con fines comerciales de venta o alquiler. 
 
 Bancos. 
 
 Administraciones públicas. 
 
 Agencias inmobiliarias. 
 
 Comunidades de vecinos. 
 
 Empresas comerciales. 
 
 
 
Otras figuras: 
 
Pero además de los clientes directos, los que nos pueden contratar, existen otras 
figuras que nos relacionan con todo el sector, son los agentes que forman parte de 
nuestras relaciones profesionales y que en cierta manera también nos pueden 
comercializar, si me va bien a mí, también a ellos, y todos en cualquier momento 
pueden convertirse en clientes y viceversa: 
 
Arquitectos 
Son los encargados de definir el proyecto y son los directores de obra, suelen estar 
contratados directamente por el cliente, y pueden estar contratados en nuestro 
servicio de Project Manager. Tienen un peso importante en los proyectos, y nos 
pueden poner en contacto con nuevos clientes si han quedado a su vez satisfechos 
con la gestión prestada por nuestro servicio, aunque no hayan sido nuestro cliente, 
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para ellos es muy importante que la construcción se realice bien y con garantías de no 
tener problemas a posteriori. 
 
Aparejadores 
En obras de edificación, son los que marca la ley como Directores de la ejecución de 
las obras, son los encargados de que se realice el proyecto visado, así como de 
controlar la ejecución de los trabajos y el control de la calidad de los materiales y 
procesos. 
 
Industriales 
Empresas encargadas de la ejecución de parte de la obra, los habrá que aporten 
materiales y otros que sólo aporten mano de obra. La relación con estos será de 
intensa y fruto de la misma se obtendrán mejores o peores resultados. 
 
Suministradores 
Empresas que venden materiales de obra, visto la gran cantidad de distintos 
materiales que entran en una construcción, habrá muchos y diversos. Establecer 
convenios macro puede traer grandes ventajas al poderse aplicar factores de escala 
por volumen de compra. 
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6.2 Previsión de ventas 
Aunque anteriormente, en el apartado 5.3 hemos planteado como objetivo unos 
importes de facturación cada año, el servicio a prestar, puede ser y es diverso en 
cuanto a tipología del inmueble, envergadura del mismo, y hasta en que nivel de 
prestación se puede llegar a realizar en cada uno de los servicios. 
Es difícil plantear un escenario de un producto concreto, pues igual se puede tener la 
demanda para un edificio de viviendas, que de una casa unifamiliar o incluso una 
nave industrial. Como en todos podemos hacer previsiones con más o menos 
optimismo. Los puntos clave en este apartado son: 
1) Delimitación de la gama de servicios. 
 Los servicios que prevemos podemos prestar en los 3 primeros años son: 
 Año 1: 2 unidades de casas unifamiliares de 500.000,00 € cada una de pem 
calidad estándar. 
 Año 2: 1 unidad de casa unifamiliar de lujo de 800.000,00 € de pem, con 
instalaciones complejas. 
 Año 3: 1 unidad de edificio plurifamiliar de calidad alta de 1.500.000,00 € de 
pem. 
2) Determinación del precio de venta: 
El precio de venta de cada servicio, según los precios fijados en el apartado 6.3 es: 
 Para las dos unifamiliares de calidad estándar los honorarios serán de un 7% 
sobre el pem. 
 Para la unifamiliar de lujo se le aplicará un  6%, más un 1% por calidad lujo, y 
un 0,5% por las instalaciones complejas, total un 7,5% sobre el pem. 
 Para el edificio plurifamiliar se aplicará un 6% más un 0,5% por la calidad alta, 
total un 6,5% sobre el pem. 
3) Estimación de ventas para un período de tres años  
Servicio Uds. pem % 
honorarios 
s/pem 
Importe 
Unifamiliares 
calidad estándar. 2 500.000,00 € 7 70.000,00 € 
Unifamiliar lujo. 1 800.000,00 € 7,5 60.000,00 € 
Plurifamiliar 
calidad alta. 1 1.500.000,00 € 6,5 97.500,00 € 
TOTAL    227.500,00 € 
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4) Valoración de las variaciones del mercado. 
Si consideramos los objetivos que habíamos fijado en el apartado 5.3, una media de 
60.000,00 €/año, que por los tres años suman 180.000,00 € y las previsiones de venta 
que acabamos de estimar, 227.500,00 €, tenemos que hay una variación del 20% de 
esta última estimación a la que realizamos en nuestra fijación de objetivos, así que la 
vamos a dar por buena, ya que el objetivo de facturar 60.000,00 €/año, parece 
bastante razonable, y esa fluctuación a la baja del 20% también puede darse visto el 
panorama que tenemos económico hoy día. 
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6.3 Otros aspectos 
 
En este apartado de otros aspectos vamos a tratar mayoritariamente lo que 
entendemos por Marketing Mix, es decir la definición del detalle del servicio, precios, 
plazos de entrega, servicio post venta, fuerza de ventas, canal de distribución.  
En primer lugar quiero hacer una pequeña introducción que nos sirva de guía en la 
definición de todos estos aspectos. Lo que se da en llamar Marketing Mix es lo que 
define, moldea o ha de moldear su posiciona su presentación cara al cliente, y es fruto 
de dos decisiones fundamentales: 
 
1. La estrategia de posicionamiento: ¿qué servicios ofrecer y a qué mercados 
nos dirigiremos? 
 
2. La estrategia de diferenciación: ¿cómo ofrecer valor añadido a nuestros 
clientes? 
 
La respuesta a estas dos preguntas nos irá dando la respuesta a cada aspecto que en 
este apartado vamos a ir definiendo. Esta nueva empresa que se quiere crear, ve el 
triunfo en la especialización del servicio, no somos una compañía grande para abarcar 
muchos campos, con lo cual quien mucho abarca poco aprieta, y para que eso no 
llegue a pasar, ante todo, se pondrá todo el esfuerzo en satisfacer a nuestros clientes, 
que por el volumen de obra no hace falta que sean muchos a la vez, pocos y bien 
servidos. Al especializarnos e involucrarnos totalmente en sus necesidades y mirar de 
satisfacerlas, veremos como el precio por ejemplo puede quedar en un segundo 
término, siempre es importante, pero ha de ver que es relativo, ha de anteponer el 
querer ver cumplido su objetivo a pagar un poco menos y posiblemente no obtenga 
los resultados deseados. Y todo irá girando entorno a esta idea de negocio 
especializado, con la dedicación necesaria a ofrecer independientemente del precio 
pactado inicialmente. Esto que puede parecer perder el tiempo, no lo veremos así, 
siempre que nuestro cliente quede satisfecho, ya habrá tiempo de recuperar ese 
tiempo con nuevos encargos que puedan llegar al cumplir con clientes actuales. 
Ahora iré por apartados tratando los diferentes aspectos que he enunciado con 
anterioridad: 
 
Detalle del servicio y negociación 
Cada servicio se diseñará a medida, nosotros llevaremos la idea inicial de lo que 
podemos llegar a realizar, pero una vez escuchado al cliente, diseñaremos un servicio 
a medida, de esto debe ser consciente el cliente y hemos de hacer saber que es un 
valor añadido al servicio, nuestro cliente ha de saber que para nosotros él es el cliente 
más importante. 
 
Este trabajo, no puede ser fruto de improvisación, nos tomaremos el tiempo suficiente, 
sin pasarnos, para meditar los entresijos más importantes y relevantes en este nuevo 
servicio. También hemos de ser coherentes con nosotros mismos y si vemos que no 
están claras las cosas, mejor dejarlas claras y no comenzar un encargo en caso de 
que seamos conscientes que algo no va a funcionar. Antes de decir no, lo más 
honesto, incluso después de hacer un “DAFO” de este servicio, es hablar con total 
claridad las cuestiones que no vemos claras con nuestro cliente e intentar 
solucionarlas, hablando se entienden las personas. Esto puede ser una prueba de 
fuego para iniciar caminos del éxito o abandonar. En esta negociación nuestro cliente 
ha de ver con claridad, que buscamos lo mejor para él sin ningún otro interés más que 
cambiarlo por el precio pactado, pienso que moviéndonos así, pocos problemas 
podremos tener, y a veces una retirada a tiempo es una victoria. 
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En resumen ofreceremos un servicio detallado y con claridad, siempre de aspectos 
que sabemos vamos a cumplir. También como valor añadido de las tareas que se nos 
podrán encargar, habrá algunas que siempre irán unidas al servicio mínimo, ya que el 
no realizarlas, aunque por ellas no aumentemos el precio del servicio, nos puede 
hacer más daño al final no hacerlas que realizarlas “gratis”, estas tareas que siempre 
realizaremos son: 
 
TAREAS A CONTRATAR Contratación Mínima 
Contratación 
Opcional 
 En Fase de Promoción 
  
Estudio económico. X  
En Fase de Proyecto 
  
Auditoria, revisión  y análisis del proyecto. X  
En Fase de Construcción 
  
Valoración económica real del proyecto. X  
Planificación de las obras.  X  
Desglose de paquetes para contratar la ejecución. X  
Comparativos y procesos de selección. X  
Contratación empresa control de calidad X  
Contratación de industriales. X  
Seguimiento y control de costes. X  
Seguimiento y control de plazos. X  
Seguimiento de calidades. X  
Propuestas de mejoras. X  
Tratamiento de modificaciones. X  
Control medioambiental de la ejecución. X  
Control en aspectos de seguridad y salud. X  
Actas y documentación de seguimiento. X  
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En Fase de Explotación 
  
Recepción de la obra. X  
Puesta en marcha del edificio.  X  
 
 
Aquí quiero volver a indicar la importancia que una de las tarea antes detallada tiene 
para conseguir llegar a prestar un buen servicio, esta tarea que considero contratación 
mínima es la de análisis y revisión del proyecto. Esta misma, se ha de considerar, 
más que mínima, imprescindible, es la mejor manera de darle valor añadido a nuestro 
servicio, algo que el cliente también percibirá, cualquier tipo de cliente, pero nosotros 
lo realizaremos con una doble función. La primera y principal es hacernos con el 
proyecto, nuestro aporte de verdad, al realizar el análisis del proyecto, le estaremos 
haciendo un “DAFO” al mismo, estaremos analizando los riesgos principalmente y sus 
bondades, contrastando con lo que pensamos que puede necesitar el cliente, y 
anticipándonos a los problemas, esto sí es aportar algo más, aquí puede radicar 
mucha diferenciación con respecto a cualquier empresa que nos haga la competencia. 
Nuestro cliente no sólo percibirá que hacemos el trabajo encargado, sino que vamos 
un poquito más allá, es ese pasito que tenemos que estar decididos a dar, aunque 
esté fuera de nuestro encargo. Por mi experiencia estoy más que convencido que este 
es un pilar de éxito por los motivos expuestos y porque nos facilitará el desarrollo de 
todo el encargo, al dominar, conocer perfectamente el producto que hemos de 
elaborar. 
 
 
Precios 
Para establecer un precio a cualquier servicio que se nos puede encargar, está claro 
que no será tarea nada fácil, las variables que condicionan la determinación del precio 
final son: 
 
 Tipología de proyecto. 
Esta variable nos diferencia el tipo de inmueble, vivienda, unifamiliar o plurifamiliar, 
dentro de ello si es calidad de lujo o de calidad estándar, edificio industrial, 
comercial o de servicios. También hay otro factor importante, la complejidad del 
sistema constructivo y las instalaciones, que sean más o menos especiales. 
 
 Volumen del proyecto. 
Superficie en m2 construidos, valor del pem de ejecución, estas son las dos 
variables que prácticamente que nos dan idea del volumen. Entonces deberemos 
tener en cuenta lo que se llama la economía de escala para corregir a la baja el % 
del ratio. 
 
 Prioridades del nuestro cliente. 
Dentro de este factor, habremos de cuantificar si nuestro cliente dentro de cada 
uno de los servicios prestado va a querer una ampliación del mismo o no, no es 
igual un cliente que nos deje decidir el tipo de materiales, al que no sólo supervise 
los mismo, que es normal, sino que quiera siempre buscar más alternativas que 
puede ser ni sepa él ni nosotros cuales son, pues quizás ni existan en el mercado, 
esto lleva por ejemplo un plus de gestión, de búsqueda que repercute en el tiempo 
en sí de esta tarea y en no poder atender el resto como sería debido. 
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 Tiempo de vida del proyecto. 
Este factor variable, a veces más que eso una variable, puede tomarse como una 
alternativa para evaluar todas las anteriores, es decir, podríamos valorar el coste 
final del servicio por el tiempo que suponemos le deberemos dedicar, es cuestión 
sólo de fijar un precio hora y dar un precio total cerrado 
 
Como hemos de fijar un precio, vamos a determinar unos baremos que pongan una 
cifra cierta a nuestro servicio básico de Project Manager, para ello de unas 
promociones tipo que se establecerá un ratio para tener como dato un precio medio a 
aplicar. 
 
 
 
 
Estas valoraciones son como he comentado aproximadas, para estimar el precio de 
nuestro servicio final, que se deberá de contrastar con el caso real, la dedicación que 
calculemos estimada y otros factores que puedan ser determinantes. 
 
 
Plazos de entrega  
Lo que podríamos llamar plazos de entrega en nuestro servicio, serán los lógicos que 
se estudien en casa caso, acordados claro está con nuestro cliente. El cumplimiento 
de estos plazos, dará la imagen de la calidad de nuestro servicio, lo que digamos que 
podamos cumplirlo, este hecho transmite seriedad y profesionalidad, a nadie nos 
gusta que los plazos se alarguen, es un índice claro de falta de control de lo que 
tenemos entre manos. Pero para cumplir los plazos, vuelvo aquí a hacer hincapié en 
que hemos de tener definido el proyecto desde un inicio, nadie puede cuantificar un 
tiempo si desconoce lo que ha de realizar, por ello, no me cansaré de persuadir en 
que deberemos posicionarnos firmemente en tener el proyecto definido, todo lo que se 
irá documentando en una hoja de ruta, que sin que se note, el cliente después ha de 
tener el histórico de las cosas que fueron pasando y que pueden repercutir en el 
plazo, y siempre va unido a desviaciones de coste. No lo repito como defensa, sino 
como consciencia de tenerlo siempre presente y no dejar nada suelto, aquí se nos va 
el reconocimiento o no a nuestra gestión, de entre otras cuestiones que se suponen 
se cumplirán y que aquí somos del todo responsable, me refiero al control de los 
demás aspecto, control de colaboradores, que es para lo que principalmente nos 
contratan, y es en donde deberemos volcar y demostrar todo nuestro saber hacer en 
la profesión aprendida y experiencia puesta tal disposición. 
  
Servicio post venta 
Un servicio que puede dejar mejor sabor de boca aún, es el seguimiento o la atención 
a nuestro cliente una vez acaba nuestra gestión. Este tema es difícil de preveer, pero 
del cual deberemos de responder, nos paguen esa dedicación o no. Todo dependerá 
de cómo se haya realizado el proyecto, todo va ligado, si se le ha prestado todo el 
cariño necesario, es seguro que pocas cosa pueden fallar, siempre hay hechos 
sorprendentes que han podido quedar desatendidos y pueden provocar algún 
pequeño fallo, si digo pequeño, porqué si se ha tratado todo pensando en como ha de 
funcionar mañana, el fallo que puede haber y habrá será pequeño. Esta seguridad me 
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la da la experiencia, que me demuestra que si la dedicación al trabajo, a parte de por 
obligación, se realiza con ilusión y entusiasmo, pocas cosas pueden fallar. 
El servicio post gestión se le hará saber al cliente que estaremos a su disposición 
siempre para solventar cuestiones relacionadas con nuestra labor y el producto 
construido, dentro de los márgenes de garantía que marque la ley y la lógica. 
Un aspecto muy importante que se tratará en los procesos, es que deberemos atar 
muy bien las garantías de los colaboradores que intervienen en el proceso, para 
siempre tenerlos por lo menos a disposición de nuestro cliente. Estas garantías se 
deberán ir fijando por lo que nos marque la ley, en este caso las garantías fijadas por 
la LOE, y también por nuestra experiencia, la cual nos puede dictar hasta cuando o 
hasta qué momento se deben retener las garantías y en que cantidades se deben de 
realizar. Nosotros al fin y al cabo ponemos el conocimiento para prestar el servicio, 
pero la fuerza de trabajo la ponen nuestros colaboradores, industriales, empresas de 
suministros, etc. 
 
Fuerza de ventas 
La fuerza de ventas estará integrada en un plan integral de mercadotecnia, en donde 
los posibles clientes sean el centro de la definición de nuestro servicio, venderemos 
un servicio que necesite el mercado, no haremos el servicio que fijemos nosotros, sin 
saber las necesidades reales exteriores, todo para ayudar a mejorar la contribución de 
la mercadotecnia en la empresa y que la información y retroalimentación fluya desde 
el mercado a la empresa y viceversa. 
En clientes ya actuales, al finalizar el servicio, de manera directa o indirecta, 
averiguaremos en que podemos mejorar, para ir poco a poco perfeccionando el 
servicio y lleguemos a un momento de perfección en que nosotros debemos saber 
mejor que necesitan nuestros clientes, aún sin ellos llegar a manifestárlo. Puede 
parecer complejo, pero es la mejor manera de mejorar nuestra fuerza de ventas. 
Canal de distribución 
Los canales de distribución son tratados en el siguiente apartado. 
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6.4 Plan de comunicación  
 
Ahora en este apartado trataremos como vamos a dar a conocer en el sector nuestro 
servicio, hacer llegar la información que queremos comunicar. 
 
Como base, voy a plantear las siguientes cuestiones, que con sus respuestas, 
diseñarán nuestro Plan de Comunicación: 
 
 
1. ¿Qué información queremos dar a conocer? 
2. ¿De qué manera queremos comunicar la información? 
3. ¿Qué formato de presentación utilizaremos? 
4. ¿A quién queremos que llegue la información? 
5. ¿Qué canal escogeremos para transmitir la información? 
6. ¿Qué medidas de control y retroalimentación tomaremos? 
 
1. ¿Qué información queremos dar a conocer? 
Esta pregunta se debe contestar después de analizar qué información es la que 
realmente pensamos que queremos dar a conocer. El principal objetivo es informar 
de: 
 
 Objetivo principal del servicio 
 Servicio que ofrecemos. 
 Características aproximadas de precios y plazos. 
 Ventajas de contratar el servicio. 
 Experiencia del equipo. 
 
Todos estos apartados serán extraídos del presente Plan de Empresa, los cuales se 
materializarán en el documento que lo utilizaremos como carta de presentación de 
este apartado. Este documento también puede ser el que facilitemos a nuestros 
clientes mediante los canales escogidos. 
 
2. ¿De qué manera queremos comunicar la información? 
 
Los principios de cómo será la comunicación se podrían resumir en los siguientes 
apartados: 
 
 Relevante, la información ha de ser la más importante para el público al que va 
dirigido, no podemos cargar con mucha información que distraiga de la que 
realmente es imprescindible, por ello, de todo nuestro servicio, clasificaremos 
la que es imprescindible ha de ser conocida, y dejaremos para otros estadios, 
en los que los clientes se interesen por nuestros servicios la información más 
detallada y pormenorizada. 
 Exhaustiva, en cuanto tengamos decidida la información que queramos 
transmitir, revisaremos que la misma en todo su contenido sea completa, 
precisa y exhaustiva, lo que transmitamos hemos de hacerlo con máxima 
precisión. 
 Fácil, información comprensible por clientes que no sean del sector. 
 Seductora, buscaremos sea atractiva en su mensaje, para que al menos 
atraiga la curiosidad, el interés por saber si puede serle útil. 
 Emocionante, un toque de impacto, de buscar llamar la atención a primera 
vista. 
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3. ¿Qué formato de presentación se utilizar aremos? 
El tipo de formato que utilizaremos debe ser todo lo resumido posible, a ser posible 
que sea un tríptico tamaño DIN A4. 
 
4. ¿A quién queremos que llegue la información? 
Los destinos a los que fundamentalmente ha de llegar la información son los que en el 
punto 6.1 hemos clasificado como clientes, y que ahora vuelvo a detallar, para en 
cada uno analizar cual es el mejor canal de presentación: 
 
 Personas físicas que desean realizarse su vivienda. 
Estos son clientes, la mayoría particulares, que poseen un solar y es su intención 
promoverse su vivienda. Para llegar a este tipo de clientes, se puede acceder bien 
mediante los arquitectos a los que han encargado la redacción del proyecto, o bien 
mediante realización de publicidad en urbanizaciones en donde haya movimiento 
de construcciones de esta tipología de vivienda. 
 
 Inversores que realizan promociones con fines comerciales de venta o alquiler. 
Empresas que en algún momento están interesadas en promover algún tipo de 
inmueble, ya sea residencial o de servicios, con el ánimo de invertir. 
 
 Bancos. 
Los bancos se han convertido en inmobiliarias potentes con todos los activos que 
se han ido quedando por la crisis, algunas organizaciones bancarias tendrán la 
necesidad de promover la construcción de algunos solares para darle valor a esos 
terrenos, siempre y cuando la inversión que se ha de hacer además, se recupere 
como es lógico. 
 
 Administraciones públicas. 
Las administraciones públicas, a veces optan por sacar a licitar construcciones en 
las que unen el proyecto y la construcción de las mismas 
 
 Agencias inmobiliarias. 
Las agencias inmobiliarias poseen un barómetro de todo lo que se va moviendo en 
una zona, de todo tipo de clientes que buscan inmuebles y que ante la situación 
no encontrar nada que sea del agrado o la idea de lo que buscan, optan por 
comenzar desde la compra del solar. Si los agentes inmobiliarios tienen 
conocimiento de que podemos prestar este servicio les puede ser de gran utilidad, 
pues ellos promueven la venta del terreno, previo asesoramiento a los clientes de 
las siguientes fases que podríamos realizar nosotros. 
 
 Comunidades de vecinos. 
Las comunidades de vecinos, a veces han de promover grandes rehabilitaciones, 
y vista la tendencia del mercado de obra nueva, el mercado de la rehabilitación es 
evidente que posee un buen potencial.  
 
 Empresas comerciales. 
Sobre todo del sector industrial, que necesitan ampliar naves, o realizar una 
nueva, a estas mismas también podemos ofrecerles nuestra gestión. 
 
 
 
5. ¿Qué canal escogeremos para transmitir la información? 
El tipo de canal que utilizaremos principalmente para hacer llegar el mensaje será el 
personal, pues para el tipo de servicio que se trata, un contacto directo y personal 
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emisor receptor nos puede dar una retroalimentación necesaria para conocer las 
inquietudes de nuestros posibles clientes, y así volver al planteamiento inicial de 
nuestro mensaje, modificando o rectificando aquello que pensemos no estamos 
informando bien. 
 
Las acciones que se tomarán serán: 
 
Primero: Para las presentaciones personales, se concertarán visitas con el siguiente 
tipo de clientes: 
 
 Arquitectos. 
 Inversores. 
 Agencias inmobiliarias. 
 Empresas comerciales. 
 
A estas visitas, llevaremos toda la información que a los efectos tendremos que tener 
preparada y que he comentado en el punto 1. 
 
Segundo: Para las administraciones públicas, como todo pasa por concursos públicos, 
deberemos estar apuntados a algún servicio de notificaciones automáticas que en la 
red funcionan, para estar alertas y poder presentar la oferta de licitación. No obstante, 
a veces suele pasar que en función del importe, no ha de pasar por una licitación, sino 
por un negociado sin publicidad, en el que la administración invita a tres empresas, 
escogiendo la mejor. Para esta situación es bueno darnos a conocer, así que 
podemos pedir visita con los departamentos encargados de llevar las contrataciones 
para dejar nuestra carta de presentación. 
 
Tercero: No obstante, los medios de hoy día, lo denominado nuevas tecnologías, las 
famosas TIC nos permiten una comunicación más participativa, interpersonal, global 
sin barreras de espacio ni fronteras, operativa y para todo el mundo. Por este motivo, 
crearemos un web en donde nos publicitaremos y en donde nos puedan encontrar por 
la red. 
La mencionada web se planteará con las siguientes premisas, algunas como la de 
informar a nuestros clientes “just in time”, ya se han comentado en otros apartados del 
presente trabajo, pero ahora quiero incluir en una secuencia de pasos la estructura de 
constitución el resultado final que se pretende con la creación de esta web: 
 
Primera fase: Introducción de las TIC para todos los procesos internos 
 
Objetivos- Digitalizar todos los procesos, de los diferentes departamentos que ha de 
gestionar la empresa, para de una manera eficiente y segura poder acceder a toda la 
información desde distintos lugares, así como también puedan acceder todos los 
operarios que formen parte de la organización. 
 
Segunda fase: Introducción de las TIC en los procesos externos. 
 
Objetivos- Creación de portales, para poder comunicarse con otras empresas, B2B, y 
para que nuestros clientes puedan acceder a parte de la información que 
consideramos puede ser de su interés, como puede ser toda la documentación 
relacionada con la obra y toda la información del avance de la obra, situación real 
económica y situación real de plazos. 
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6. ¿Qué medidas de control y retroalimentación tomaremos? 
 
El Plan de Comunicación, como casi cualquier aspecto en el mundo empresarial, ha 
de estar vivo, nada puede permanecer quieto, todo se ha de ir adaptando a las 
nuevas realidades que en el día día, y sin darnos cuenta, hacen que todo se vaya 
transformando, y para ello, las organizaciones, las empresas, han de demostrar que 
están vivas, que tienen la gran virtud de adaptarse, que a veces pienso que más que 
una virtud se va a convertir en una obligación. Por todo ello, siempre deberemos estar 
alerta y hacer un seguimiento del calado que nuestro ruido comercial produce, y tomar 
nota de las respuestas que recibimos para analizar y actuar cambiando todo lo que no 
funcione, y hasta incluso copiando ideas que funcionen.  
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7. Plan de operaciones 
 
7.1 Localización de la empresa 
 
La empresa se localiza en Castelldefels, se ha escogido esta ubicación por ser la 
zona de residencia, y por ser la zona en donde ya tengo contactos relacionados con 
mi mundo laboral. Además desde esta localización puedo alcanzar a trabajar sin 
dificultades logísticas desde Barcelona capital hasta Sitges, ambos localidades 
incluidas. No obstante, entre las poblaciones de Gavà y Castelldefels existen clientes 
potenciales a los que puedo ofrecer mis servicios, consiguiendo inmejorables 
beneficios por la proximidad del trabajo con el lugar de residencia. 
 
Otro factor importante es el conocimiento de las normativas operantes en la zona, 
normas legisladas por los municipios, ordenanzas, así como también las facilidades 
para conseguir precios óptimos en compra de materiales y contratación de 
colaboradores externos, tanto de producción directa como de cualquier tipo de 
asesoría. 
 
El espacio físico necesario, en un principio, sería un local de unos 30 m2, con 
posibilidad de aparcamiento cercano, ya que por motivos lógicos, el vehículo se ha de 
emplear frecuentemente para desplazarse a los centros de producción, las obras, y 
hoy en día se ha de buscar de optimizar el tiempo al máximo.  
Con miras a futuro, se estudiará la manera de tener toda la documentación en soporte 
informático, y sólo mantener la que por aspectos legales deba disponerse en papel, 
una vez consultado al asesor jurídico. Por ello, se ha de pensar muy bien como se 
planteará el archivo de documentación digital, y sus copias de seguridad, para llevarla 
al día y procesarla al momento dejándola en su lugar correspondiente. Este es un 
tema importantísimo, que puede ahorrar mucho tiempo, por ello, se deberá proceder a 
crear un procedimiento de documentación, que será tratado en el apartado 7.3. 
Pienso que en la era de las TIC no podemos seguir acumulando papel, por tres 
motivos, el espacio que ocupa, el tiempo que perdemos en encontrar algún 
documento en concreto y la seguridad frente a un robo no tener perdidas de 
documentos, eso sí, como he indicado anteriormente, especial importancia a la 
realización de las copias de seguridad. Este puede ser un aspecto importante a añadir 
como valor de diferenciación. 
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7.2 Recursos necesarios 
 
La previsión de recursos materiales, se va a realizar con la hipótesis de los inicios, 
siempre de manera conservadora, es evidente que en función de la marcha de la 
empresa se irán añadiendo las herramientas necesarias.  
 
Como más adelante necesitaré estos datos para el Plan económico y financiero, 
agregaré una columna más en donde indicaré el precio de compra del recurso. 
 
Recursos materiales: 
 
Recurso materiales de 
oficina 
Precio 
unitario Cantidad Importe 
Mobiliario 1.800,00 € 1 1.800,00 € 
Ordenador mesa 1.100,00 € 2 2.200,00 € 
Ordenador portátil 850,00 € 1 850,00 € 
Impresora 130,00 € 2 260,00 € 
Ipad 450,00 € 1 450,00 € 
Cámara de fotos y video 220,00 € 1 220,00 € 
Medidor láser 650,00 € 1 650,00 € 
Nivel láser 320,00 € 1 320,00 € 
Software gestión licencia 900,00 € 1 900,00 € 
Software presupuestos 
licencia 660,00 € 1 660,00 € 
TOTAL   8.310, 00 € 
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7.3 Descripción de procesos 
 
El esquema funcional de la gestión de un proyecto podría concretarse en cinco 
cuestiones básicas, basadas en la información y la reprogramación de los mismos en 
función de los requisitos establecidos por el cliente. Según el esquema siguiente, 
podemos ver a modo de un resumen muy básico el círculo virtuoso que se debe 
generar en la gestión a realizar, o servicio a prestar, siempre teniendo como fin el 
cumplimiento de los requisitos del cliente. 
 
 
 
 
 
Tendremos varios procesos y en cada uno de estos procesos deberemos tener 
presente ante todo los requerimientos de nuestro cliente. Debemos de actuar, 
siguiendo unos procedimientos provenientes de unos procesos, que nos permitan ir 
pasando de árbol a árbol, pero sin perder la visión de visualizar el bosque desde 
fuera, dentro del caos de muchos frentes abiertos, siempre deberemos tener la 
seguridad, la confianza y la tranquilidad que estamos controlando todos los árboles de 
nuestro bosque, llamo árbol a cada una de las tareas de los procesos, a cada uno de 
los frentes con los que deberemos lidiar para conseguir el objetivo final. 
 
A continuación se han de determinar los objetivos del proyecto en base a la calidad, el 
tiempo y el coste, sin perder de vista los requisitos del cliente como he comentado. 
Para definir y concretar un objetivo, éste ha de ser el máximo de concreto y explícito, 
tener la particularidad de ser medible, fijarse objetivos alcanzables, determinar el 
grado de importancia y establecer su duración. 
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Trataremos de orquestar el marco de comunicación con el fin de determinar qué debe 
hacerse, cómo, quién debe hacerlo, cuándo y con qué recursos se contará para llevar 
a cabo la tarea a ejecutar, y que todo sea una parte del todo. 
Es fundamental la coordinación de los objetivos del cliente y llegar a acuerdos 
inequívocos sobre el tipo de proyecto, definiendo las características del trabajo final, 
duración y fondos disponibles. 
Con esto las partes serán conocedoras de las limitaciones y dificultades que pueden 
aparecer en el transcurso del proyecto, así como los criterios a utilizar para elegir las 
vías alternativas. 
 
En este servicio a prestar, se podría afirmar que conseguir los objetivos a satisfacción 
de nuestro cliente, pasa por definir y definir, planificar y planificar (perdón por la 
redundancia) perfectamente lo que se ha de realizar. No me cansaré de repetirlo una 
y mil veces, y en cualquier descripción de un proceso, lo primero que se ha de saber, 
tener claro, es que hemos de hacer, para después saber de que manera se realiza, 
sólo y únicamente así, se conseguirá una diferencia respecto de la competencia, y 
podremos destacar, tal y como indiqué en el apartado 2.2 los factores de 
diferenciación. Por todo ello, el primer proceso es definir, es concretar con el cliente lo 
que él pretende de nuestro servicio.  
 
Nuestro cliente ha de saber, entender y comprender, que sin formar equipo no 
podremos ganar la liga, ese equipo tiene su principal estrategia en la definición del 
producto, concreción de los objetivos, así, nuestros jugadores, yo al frente como 
entrenador, los prepararé para el partido, que es la ejecución y todo lo que con ella se 
produce, para siempre salir victoriosos, porque estaremos preparados con los 
mínimos sobresaltos.  
Es fácil afirmar que sin tener definido el objetivo de nuestra tarea cómo vamos a saber 
su coste cierto, cómo vamos a saber lo que se tarda en ejecutarlo y cómo vamos a 
cumplir con cierta calidad en el acabado, pero lamentablemente, este hecho se suele 
producirse a menudo, proyectos que por algún motivo no están acabados de definir, y 
se inicia su construcción, este hecho hemos de abortarlo lo antes posible, siempre 
colaborando, siendo positivos y colaboradores, pero no podemos entrar en esa 
dinámica del todo vale porqué al final salimos todos mal. 
 
Disculpe el lector por mi insistencia, pero aquí, es donde radica el gran aporte que 
podemos dar, lo que marcará la diferencia, es fácil que un delantero marque un gol 
tras recibir un pase perfecto, lo difícil es llegar a poder dar ese pase. Con todo esto, 
estoy detrás de mi anhelado deseo de “industrializar” la construcción, siempre que 
analizo problemas vividos en mi mundo laboral, este sector de la construcción, mi 
conclusión es que se podría haberse evitado si se hubiese planificado bien, así de 
simple y llano. 
 
Para describir los trabajos, es absolutamente imprescindible considerar la 
envergadura de los mismos, cuáles de éstos se van a externalizar, qué 
especificaciones (en cuanto a los requisitos de ejecución) se incluyen en el contrato, 
referencias históricas efectuadas anteriormente, qué equipos auxiliares serán 
necesarios para dicha realización, qué maquinarias serán necesarias, qué 
documentación de carácter particularizado hay que aportar y qué seguimiento se 
realizará. 
 
Toda estructura de trabajo puede llegar a subdividirse en mayor o menor medida. En 
este supuesto es importante definir qué se pretende conseguir y cuál es la relación 
jerárquica entre las distintas partes del trabajo. 
La función principal del director de un proyecto, es decir, de un Project Manager se 
basa en la responsabilidad de obtener unos resultados a partir de la optimización de 
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los recursos de que dispone de manera que cumpla con la finalidad de conseguir los 
beneficios buscados, auxiliándose de herramientas, técnicas y métodos adecuados. 
Como responsable de un proyecto inmobiliario nos hemos de apoyar en una 
estructura que nos permita evaluar nuestra capacidad de gestión y disponer de 
indicadores que nos faciliten la mejora de los resultados. 
Para ello lo ideal sería establecer procesos que dispongan de valores de entrada y 
resultados de salida, convirtiéndose en procedimientos o instrucciones que lleguen a 
determinar unas tareas concretas. 
Un proceso consiste en un conjunto de actividades íntimamente relacionadas o que 
interactúan, las cuales transforman elementos de entrada en resultados contrastables. 
Dicho proceso se desarrolla en los llamados procedimientos que definen de forma 
explícita cómo llevar a cabo una actividad. Los procedimientos pueden tener la 
particularidad de estar documentados o no estarlo. 
 
Lo que necesitamos es generar, definir las tareas que se deberán llevar a cabo en 
cada paquete de procesos. Estos procesos deberán administrar: 
 
 Actividades de grupos de empresas. 
 Actividades de recursos humanos. 
 Actividades de otros recursos (económicos, servicios, materiales, etc.) 
 
Es de reseñar que todo proceso se verá influenciado por las particularidades de cada 
elemento considerado, el entorno, la interrelación de la formación de subgrupos o de 
elementos y la dependencia sobre el conjunto del sistema. 
 
En el momento de desarrollar los principios generales de un procedimiento que 
contemple la dirección de los recursos humanos y materiales a lo largo del ciclo de 
vida del proyecto llegando a los objetivos prefijados deberemos considerar que: 
 
 Tiene como principal objetivo la satisfacción del cliente. 
 Es una disciplina que se dirige a la consecución de unos propósitos 
determinados u objetivos prefijados. 
 Creamos un sistema temporal con un principio y un final. 
 Hay una relaciona con recursos humanos y materiales, todos finitos y escasos. 
 La máxima es conseguir el objetivo fijado con la optimización de la utilización 
de los recursos de los que se dispone.  
A continuación describiremos por paquetes temáticos diferentes aspectos de la 
dirección de un proyecto por un Project Manager, y en cada paquete se detallaran las 
operaciones, procesos que habitualmente formarán parte de cada uno de ellos: 
Programa de necesidades. 
 Determinación de las necesidades del cliente. 
 Identificación de los objetivos del proyecto, en cuanto a producto deseado, 
coste, plazo y calidad, y comenzar con la comunicación a los diferentes futuros 
participantes. 
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 Estudio de viabilidad del proyecto con informe al cliente de las condiciones de 
cumplimiento, y los aspectos críticos y de riesgos encontrados. 
Análisis del proyecto. 
 Revisión de la bondad del proyecto desde los siguientes puntos de vista: de 
las necesidades manifiestas del cliente, de la normativa a aplicar, de las 
soluciones constructivas, viendo su viabilidad y idoneidad, puntos críticos que 
pueden crear patologías, estudio de la mantenibilidad del producto, costes de 
explotación. 
 Redactado de informe al cliente del resultado de la revisión. 
 Reunión con cliente y proyectistas para acordar la solución a los puntos no 
satisfactorios de la revisión, en caso de haberlos. 
 Cierre de la revisión con la comprobación de las soluciones finales tomadas. 
Costos. 
 Estudio del posible alcance económico del proyecto, en base al proyecto 
facilitado. 
 Una vez el proyecto cerrado, confirmación del coste cierto del proyecto, 
realización del presupuesto de costos 
 Flujo de caja relacionando costes y plazos. 
 Costos Fijos / Variables 
 Costos Directos / Indirectos 
 Seguimiento de control de costos 
 Propuesta de alternativas para bajar costes. 
 Informe de estado del cumplimiento del coste previsto. 
Pagos 
 Validación de las certificaciones de obra 
 Validación de las facturas emitidas facturas 
 Control en cada factura de: 
o Plazo previsto y pendiente. 
o Importe adjudicado y ejecutado 
o Factura a Origen 
o Factura acumulada anterior 
o Factura del periodo 
o Pendiente facturar 
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Contrataciones. 
 Establecer lotes de contrataciones. 
 Solicitar ofertas. 
 Realizar comparativos. 
 Preparar contratos para firma de adjudicaciones, estos contratos deberán 
recoger: la normativa que se debe cumplir, las prescripciones del proyecto a 
cumplir, objeciones en materia de Seguridad y Salud a cumplir, objeciones en 
materia de medio ambiente a cumplir, fijación de los criterios de medición, 
formas de pago, plazos de ejecución, penalizaciones por incumplimientos, 
garantías a realizar, periodo de retención de la garantía y documentación que 
se deberá entregar. 
Adquisiciones. 
 Definición de los materiales a comprar. 
 Solicitud de ofertas. 
 Preparación de comparativos. 
 Preparar documentos de pedidos a ser aceptados por el suministrador, en 
donde se detalle: cantidades a suministrar, especificaciones técnicas de los 
materiales, plazos de entrega, forma de entrega, documentación que se debe 
facilitar, forma de pago, criterios de rechazo del material. 
Servicios de compañías de suministro. 
 Preparación de la documentación para solicitar los respectivos presupuestos 
de acometidas. 
 Revisión de los presupuestos de acometidas, en caso favorable proponer su 
pago. 
 Instruir a los industriales de los requisitos a cumplir solicitados por las 
compañías. 
 Seguimiento de los trabajos de acometidas, hasta conseguir el servicio final 
definitivo de suministro. 
Riesgos. 
 Factores de Riesgo 
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 Plan de Gestión del Riesgo, en donde se establezcan las categorías de los 
riesgos, tipos e identificación de los mismos. 
 Preparación de planes alternativos para que en caso de necesidad poder 
actuar 
 Seguimiento de los riesgos detectados. 
 Informe de riegos 
Seguimiento de obra. 
 Dar instrucciones correctoras, notificando por escrito los incumplimientos de 
las contratas. 
 Documentar gráficamente la ejecución. 
 Tomar datos de tiempos de ejecución. 
 Tomar datos del personal en obra de las diferentes empresas, este 
seguimiento se realizará diariamente, pues este es un dato importante para 
saber el rendimiento que la empresa tiene, su ratio de mano de obra empleada 
en relación con la aportación de materiales si es que los aporta, y en definitiva, 
saber si al final le salen o no sus números. 
 Informar al cliente del seguimiento de la obra. 
Plazos. 
 Definición de actividades. 
 Secuencia de actividades. 
 Tipos de dependencias. 
 Definición de hitos. 
 Estimación de recursos de actividades. 
 Estimación de duración de actividades. 
 Preparación de un calendario inicial. 
 Análisis de red del cronograma. 
 Cronograma del proyecto. 
 Línea de base del cronograma. 
 Control del cronograma. 
 Reporte de progreso. 
 Propuesta de toma de decisiones para reconducir desviaciones. 
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Calidad. 
 Creación de procesos de la gestión de la calidad, fijando un calendario de 
controles y seguimientos 
 Inspecciones periódicas 
 Documentación de la ejecución mediante reportaje gráfico. 
 Responsabilidad de la calidad, asignaciones de tareas. 
 Informe del estado de la calidad de la obra 
Comunicación. 
 Plan de Gestión de las Comunicaciones 
 Seguimiento del plan de comunicación verificando la eficacia del mismo. 
 Procesos de la gestión de las Comunicaciones. 
 Planeación de las comunicaciones. 
 Elección del modelo de comunicación. 
 Elección del método de comunicación. 
 Reuniones, actas de visita de obra. 
 Distribución de la información. 
 Reportes de desempeño. 
Documentación. 
 Creación de un Plan de seguimiento de la documentación que se genera 
durante el proyecto. 
 Archivo de documentos. 
 Clasificación de documentos, verificando su corrección o no 
 Preparación de la documentación final de obra. 
 Gestión de clientes. 
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7.4 Plan de compras y gestión de proveedores 
 
Uno de los principales recursos de un Project Manager son sus colaboradores, sin 
ellos no podríamos hacer nada, a la vez son la herramienta imprescindible que nos ha 
de conducir al éxito del cumplimiento del objetivo buscado, y si no funcionan bien 
pueden hacernos caer en fracasos, que casi siempre tienen arreglo pero que dejan un 
rastro de incumplimientos cara al cliente y de desviaciones de costes.  
Por ello para estar preparados, es muy importante no dejar nada suelto en la 
contratación, mejor dicho en la petición de ofertas, todo lo que no se haya hablado 
antes de contratar, después será objeto de discusión, algo que se ha de evitar a toda 
costa.  
Este aparatado es un aspecto muy importante, pilar de éxito y pilar de ejecución 
podemos decir, hay un dicho que dice que el éxito o el fracaso está en función de las 
personas de las cuales nos rodeamos. 
 
En resumen podemos diferenciar tres tipologías de colaboradores en lo que para 
nosotros serán nuestras compras: 
 
 Suministros única y exclusivamente. 
 Contratación de mano de obra exclusiva. 
 Proveedores de material y mano de obra. 
 
Cada uno de estas tipologías de “compras” se deberán tratar con todos los aspectos 
relevantes, y en este caso relevantes debe ser todos, no podemos dejar ninguno, 
pues tal cual nos dejemos uno, este nos generará un problema con cierta facilidad, a 
no ser que el colaborador sea de la condición de “buena” persona, no digo tonto, y 
que no tenga mala fe en sus acciones, llamo mala fe a pensar simplemente en buscar 
su máximo rendimiento sin importarle si nos puede afectar o no su acción. Aquí 
estamos entrando en terreno de la ética profesional que por desgracia ha de estar 
escrita y firmada, me lo dice la experiencia. 
 
Estos aspectos que se desarrollarán en estos mencionados procesos, son: 
 
 Objeto del encargo. 
 Forma de ejecutar los trabajos. 
 Normativa a aplicar 
 Condiciones técnicas a cumplir. 
 Método de evaluar las unidades ejecutadas. 
 Tolerancia en la ejecución para no aceptar unidades mal acabadas. 
 Garantías a aplicar. 
 Fijación fecha devolución de garantías. 
 Documentación a entregar antes del inicio de los trabajos y después del final. 
 Forma de pago. 
 Plazos a cumplir 
 Penalizaciones en caso de incumplimientos 
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 Requisitos en seguridad y salud. 
 Requisitos medio ambientales. 
 Seguros de responsabilidad civil. 
 
 
Hasta ahora hemos comentado cuales son nuestras “compras” o “suministros” y que 
procesos lo deberán gobernar. Queda un aspecto importantísimo, centro de este 
apartado principalmente, y es como orquestamos nuestro Plan de Compras y 
Proveedores, como buscamos los mejores para prestar nuestro, servicio. Como se 
comentó al principio, en el tipo de servicio a prestar, deberemos hacer comparativos, 
pero aquí lo que quiero cuestionar y resolver, es ¿cómo encontramos los mejores 
colaboradores o suministradores para que estén en nuestros comparativos? En este 
sector, y creo que sin conocerlo, en el resto de sectores, se actúa de manera que si el 
colaborador anterior nos funcionó, lo llamamos para la próxima obra, y tiene casi 
todas las posibilidades de realizar el trabajo, en cierta manera tenemos ceguera 
inducida por nuestra experiencia. 
 
Ahora voy a citar un cuento muy simple, pero que muchas veces me lo he 
cuestionado, por lo de verdad que creo que dice, al haberme pasado algo parecido, 
seré breve. 
 
Resulta que era un pueblo de África en donde una familia vivía principalmente de una 
vaca, vivían en el límite de la pobreza. Un día recibieron la visita de un viajero, el 
mismo día en que la vaca se murió, estaban apenadísimos pues pensaban que sin la 
vaca no podrían subsistir. Pasó un año y el viajero volvió y observó que lo que antes 
era pobreza y sequía, ahora era todo riqueza y frondosidad, el viajero sorprendido 
preguntó como habían podido cambiar tanto, a lo que la familia contesto, que al no 
tener la vaca, tuvieron que adaptarse a buscar una forma diferente de supervivencia, y 
que la vaca, que pensaban que era lo mejor que tenían, no les dejaba progresar ni 
pensar en otras formas de subsistencia, y que ya podía ver como habían cambiado a 
mejor. 
 
Con este mensaje, quiero introducir que nuestro Plan de búsqueda de colaboradores, 
ha de eliminar en parte esta ceguera, que a veces puede ser buena, pero con ello 
quiero llegar a que el Plan que establezcamos ha de buscar, escandallar todas las 
posibilidades para comprar y contratar mejor que nadie, sólo así siempre podremos 
ofrecer el mejor servicio. 
 
Dicho todo esto, vamos a materializarlo en acciones concretas: 
 
 Antes de proceder a solicitar ofertas, el proyecto o las partes del mismo objeto 
de aprovisionamiento, deben estar totalmente disgregadas en unidades 
medibles y cuantificables. 
 
 Se establecerán los lotes en los que partiremos la obra para contratar, aquí la 
experiencia nos ha de guiar, pero hay una máxima que ya he anunciado, 
agruparemos por las posibles facturas finales, y del final iremos al principio 
para disgregar y medir el proyecto, aquí el soporte del software que utilicemos 
nos ha de posibilitar que cada medición se pueda ir clasificando para que 
decline directamente al lote que pertenece y poder realizar extraer la 
información por dichos lotes. 
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 Nos subscribiremos a plataformas del sector encargadas de buscar el mejor 
precio, como puede ser: 
 
Construmática: 
En su presentación: Construmática conecta a los profesionales, empresas y 
productos de la industria de la construcción. 
Encuentra toda la información que necesitas y utiliza los recursos y los 
servicios del portal líder en España y Latinoamérica. 
 
Web: http://www.construmatica.com/empresas 
 
Obralia: 
 
Obralia es el resultado de la puesta en común de un gran proyecto cuyo 
objetivo es modernizar un sector tan importante y tradicional como el de la 
construcción. Más de 100 constructoras y 3000 proveedores de sus obras 
colaboran desde el año 2000 en el proyecto líder a nivel mundial en referencia 
al sector de la construcción. 
 
Web: http://www.obralia.com/home.jsp 
 
 
Estas web del sector on line, además de lo que buscamos en este caso 
concreto, nos pueden publicitar también, y nos permiten estar informados de 
nuevos sistemas que pueden mejorar nuestro servicio prestado. 
 
En estas web, se solicitarán comparativos, los cuales nos serán de gran 
utilidad, pues nos aproximarán a más realidades de lo que dice el mercado, así 
tendremos más información para tomar las decisiones últimas. 
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7.5 Tareas externalizadas 
 
Las tareas que en determinados momentos serán externalizadas las vamos a 
describir a continuación, voy a distinguir entre tareas que se relacionan con la gestión 
directa de un encargo, a las que podríamos llamar costes variables de nuestra 
actividad, relacionadas con la producción, y las que son independientes de los 
encargos que tengamos, es decir produzcamos o no se realizarán, les podemos 
llamar tareas externas de gastos fijos. 
 
Relacionadas con nuestros encargos (gastos variables): 
 Equipo de topografía. 
Para hacer un levantamiento topográfico inicial, para replantear el edificio, 
encajarlo y comprobar antes del inicio que “cabe”. También para comprobar a 
otros industriales replanteos, como puede ser estructuras que por su geometría, 
curvas por ejemplo, no permita saber ciertamente si todo está en su sitio. 
 
 Asesoría y colaboraciones técnicas. 
Puede pasar que necesitemos el asesoramiento puntual de determinados 
aspectos técnicos, que debamos encargar algún informe, para ello deberemos 
acudir a profesionales externos que nos asesoren. Es importante este punto, no 
queramos abarcarlo todo, somos médicos de cabecera, de todo perfectamente no 
podemos saber, es un valor añadido al servicio y una tranquilidad para nosotros, 
corroborar con especialistas las decisiones que en algún momento se nos pueden 
presentar para dilucidar la solución a un problema. 
 
 Actas notariales. 
La mejor manera a veces de documentar una situación, y creo que la única con 
garantías de prueba a posteriori, es encargar actas notariales que reflejen la 
situación real en un determinado momento. Antes de comenzar una construcción 
entre medianeras, con edificios que ya presenten patologías es preceptivo 
encargar un acta notarial que de fe de la situación de estos edificios 
 
 
Relacionadas con nuestra actividad (gastos fijos): 
 
 Asesoría fiscal y laboral. 
Será la empresa que nos lleve toda la documentación fiscal, que no es moco de 
pavo, perdón por la expresión, bastante tendremos con encargarnos de pensar en 
la vida diaria en nuestro sector, como para saber como hemos de procesar toda la 
documentación fiscal y laboral de posibles contratos nosotros mismos. Es más que 
evidente que deberemos tener un equipo externo que nos asesore y lleve nuestros 
papeles. 
 
 Teleoperadores. 
Depende de las necesidades puntuales, y de la carga de trabajo, necesitaremos 
un servicio de teleoperadores que se encarguen de recogernos las llamadas. 
También de cara a futuros clientes puede dar la apariencia de una empresa de 
cierta envergadura, no es que engañemos, pero el hábito hace al monje, si las 
llamadas de nuevos clientes son recogidas por una operadora (bueno también un 
operador para que nadie me llame machista), la sensación primera que es 
importante, puede abrirnos paso a que esa persona tenga interés por 
escucharnos, si no tenemos este servicio, y resulta que nos llama y no podemos 
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atenderle, o estamos enfrascados en alguna charla acalorada con ruido de fondo, 
la sensación que podemos causar es bastante diferente. En este sentido es un 
poco aquello de cuidar las formas. 
 
 Mantenimiento pagina Web. 
Para la página web o el hosting que hemos indicado que crearemos en nuestro 
Plan de Comercialización y de servicio a ofrecer a nuestros clientes de que 
puedan estar informados “just in time” de la evolución de su proyecto, se 
procederá a externalizar en uno de los muchos servicios que el mercado nos 
ofrece. 
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8. Recursos humanos 
8.1 Estructura organizativa 
 
La estructura organizativa, se adaptará a las obras en cartera. En principio vamos a 
plantear la estructura organizativa para los objetivos fijados para los 3 primeros años 
que se han fijando en el apartado 5.2. Esta será llamaremos una estructura 
organizativa mínima y básica para permitir el buen funcionamiento del servicio a 
prestar.  
Como un dato a analizar en la competencia, el ratio medio empleado por volumen de 
facturación sale a 60.000,00 €/año/empleado, caso de la empresa Planner Project 
Managers SL, que es un empresa referente con la que no parece estar mal 
compararse. 
 
 
Planteado lo anterior, la estructura organizativa en función de la facturación será: 
 
 
Para una facturación de 60.000,00 € anuales: 
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Para una facturación de 90.000,00 € anuales: 
 
 
 
 
 
Para una facturación de 120.000,00 € anuales: 
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Estos organigramas presentados, son puntos de partida con el inicio de la actividad, 
como he comentado basados en los objetivos iniciales. La filosofía de costes de estos 
recursos humanos será la siguiente: 
 
El Gerente, serás asumido como costes fijos de la empresa de Project Manager. 
 
Los costes de las empresas externas, serán costes también directos para la empresa 
de Project Manager, así como la administrativa, que en caso que el cliente opte por 
este servicio se facturará a parte. 
 
El ayudante de producción, está en el mismo caso que el gerente, colgarán sus 
gastos de la empresa que presta los servicios. 
 
El oficial albañil y el peón serán pagados directamente por nuestro cliente como otro 
industrial más. 
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8.2 Descripción de funciones  
Gerente 
El promotor de este Plan de Empresa cuenta con la formación y experiencia necesaria 
para la gerencia. Esta gerencia representa que se deberá llevar todas las cuestiones 
que puede comportar una empresa, es decir: 
 Llevar la economía y financiación en su caso necesaria de la sociedad. 
 Administrar la política de Marketing y comercial. 
 En cuanto al departamento de personal, deberá seleccionar y contratar al 
personal nuevo necesario. 
 Y además planificar, gestionar, impulsar, controlar y dirigir el servicio por el 
cual nos ha contratado el cliente, la función propia de Project Manager. 
Ayudante de Producción 
En el caso que la facturación aumente, y por este motivo se necesite apoyar la tarea 
de Project Manager, se contratará a un técnico relacionado con el sector de la 
construcción e ingeniería, para que dependiendo directamente del Gerente ayude a 
este en el cumplimiento de las tareas necesarias 
Oficial primera albañil 
Esta función, en realidad se podría llamar sólo encargado, pero además de 
encargado, ha de trabajar en la producción de la obra, su función será la de controlar 
y hacer cumplir las instrucciones de gerencia a todos los demás industriales que 
intervengan en la construcción, pero deberá con sus manos también trabajar en 
tareas propias de cualquier oficial de obra, es decir es a la vez encargado, capataz y 
albañil. Es una manera de rentabilizar la figura de un encargado, que únicamente para 
obras de este tipo no se justifica su coste, y entonces ya no seriamos competitivos. 
Administrativa 
Este puesto será opcional, en el caso que nuestro cliente quiera que se lleve la 
contabilidad propiamente de la obra, gestionar facturas, registros de albaranes, etc. 
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9. Plan económico y financiero. 
 
El primer apartado será el de recopilar todo los datos iniciales para poder confeccionar 
el Plan económico y financiero. Para ello se van a ir definiendo en los siguientes 
apartados toda la información precisada a tales efectos.  
 
Año y mes de inicio de la actividad. 
Tal y como hemos previsto en el calendario de lanzamiento, podemos estar operativos 
en fecha 14 de Noviembre de 2012, pero para tener datos de años completos, y por 
un margen de seguridad vamos a proponer que la fecha de inicio de la actividad 
corresponda con el 2 de Enero de 2013. 
 
Inversión inicial 
Aquí vamos a detallar toda la inversión necesaria para poder poner en marcha la 
actividad. Desglosaremos costes por conceptos que se detallaran en nuestro balance: 
 
a) Aplicaciones informáticas. 
Necesitaremos realizar la compra de la licencia de un programa de gestión integral 
que tiene un coste de 900,00 €. 
También es imprescindible la adquisición de un programa que realice presupuestos y 
lo relacione con los plazos de ejecución, este programa tiene un coste de 660,00 €. 
 
b) Maquinaria. 
En este apartado vamos a indicar la maquinaria que para control de obra vamos a 
necesitar disponer para dar un buen servicio, esta es: 
Cámara de fotos y video 220,00 € 
Nivel láser 320,00 € 
Medidor láser 650,00 € 
 
c) Otros inmovilizados de material. 
Contaremos aquí el pequeño material y herramientas de oficina, calculadora, tijeras, 
bolígrafos, etc. 250,00 €. 
 
d) Mobiliario. 
El mobiliario en estos inicios, a pesar de ser sencillo, se deberá dar buena imagen, 
por eso aunque la necesidad inicial es baja, 2 mesas, 6 sillas, 2 estanterías, se ha 
pensado en adquirir algo de calidad no muy baja, 1.800,00 €. 
 
e) Equipos de procesos de información. 
Ordenadores de mesa 2 unidades a 1.100,00 € suman 2.200,00 €. 
Un ordenador portátil a 850,00 €. 
Una ipad para procesar al momento información en obra 450,00 €. 
 
f) Fianzas 
Para el alquiler del local se pide una fianza, que se corresponde con 2 meses de 
alquiler, total 1.200,00 €. 
 
g) Gastos de constitución de la sociedad. 
Los gastos de notaría para la constitución de la escritura son 1.200,00 € 
Liquidación del Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales y Actos Jurídicos 
Documentados (ITP y AJD) 1% sobre el capital social 3.005,06 € x 0,01 % = 30,05 € 
 
h) Recursos propios. 
Vamos a contar que disponemos de 12.000,00 € de recursos propios. 
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i) Costes no imputables al servicio. 
Gastos de impresión publicidad 80,00 € trimestrales. 
Alquiler local 600,00 € mensuales. 
Primas de seguros responsabilidad civil 700,00 € anuales 
 
Suministros: 
Agua 20,00 €/mensuales 
Electricidad 40,00 €/mensuales 
Combustible 90,00 €/mensuales 
Teléfono fijo, móvil y adsl 90,00 €/mensuales 
 
Gastos diversos: 
Gestoría 60,00 €/mensuales 
Oficina limpieza 50 €/mensuales 
Varios, cajón desastre 50,00 €/mensuales 
 
h) Gestión de cobros y pagos 
Los cobros de nuestros clientes vamos a contar que como siempre se retrasan los 
cobros, habrá un desfase de 30 días desde la emisión de la factura y el ingreso de su 
importe a nuestro favor. El pago de nuestros gastos vamos a considerar que son al 
contado y sin desfase alguno en días. 
 
i) Fiscalidad 
Como hemos escogido la formación de una Sociedad Limitada, el tipo de gravamen 
de pago de impuestos será del 25%, pues no pasamos de 50 trabajadores y de 
momento tampoco pasamos de 120.202,41 € en la base imponible. 
 
h) Estimación de ingresos 
Como hemos de hacer una previsión de cuando se van a producir los ingresos 
previstos, y para hacer una estimación podemos hacer que los 60.000,00 €/ de 
ingresos anuales se cobraran de la siguiente manera en un año: 
  
Mes % a cobrar en cada mes 
Enero 15 % 
Marzo 10 % 
Junio 25 % 
Septiembre 25 % 
Diciembre 25 % 
 
Esta misma hipótesis la voy a plantear para los 3 años estudiados. Es una hipótesis 
muy lineal pero una entre muchas hemos de tomar y esta es la que voy a utilizar. 
 
j) Sueldo del socio fundador 
Vamos a establecer un sueldo bruto fijo mensual de 1.500,00 € para el socio 
fundador. 
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9.1 Inversiones y necesidades financieras 
 
 
Comentario 
Este cuadro nos informa de la inversión que se ha de realizar, qué necesidades 
financieras tenemos y como nos financiamos. En este caso nos financiamos todo con 
recursos propios. Como dato podemos observar que disponemos de 4.185,01 € en 
concepto de provisión de fondos en nuestra caja para imprevistos. El máximo de 
financiación necesaria se produce en el mes de Enero con un importe de 14.375,25 €.
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9.2 Balance, cuenta de resultados anuales y resultados por meses 
 
Balance  
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Resultados anuales 
 
 
Cuenta de resultados por meses 
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Plan de empresa para un Project Manager en Construcción    93 
 
9.3 Cuadro de tesorería 
 
Plan de tesorería 
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Tesorería por meses 
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9.4 Punto de equilibrio. 
 
 
 
 
 
 
 
Plan de empresa para un Project Manager en Construcción    97 
 
9.5 Análisis básico. 
 
 
Comentarios 
Podemos observar que es un proyecto viable financiera y económicamente. El retorno 
de la inversión inicial se produce antes del final del primer año, Agosto. La tasa TIR 
obtiene un valor alto de 165,90 %, y el VAN final es de 40.109,00 €. 
Hemos de matizar que hemos puesto un sueldo de 1.500,00 €/mensuales para el 
socio fundador.  
Para estudiar variaciones se han supuesto dos situaciones, en donde varíen los 
ingresos y los costes fijos, y podemos observar los nuevos resultados. 
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9.6 Ratios 
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Comentarios 
A continuación vamos a comentar algunos ratios: 
Fondo de maniobra 
Muestra la relación entre el activo circulante de la empresa y el pasivo exigible a corto 
plazo. 
Lo ideal es que éste sea superior a cero, puesto que si es igual a 0, la liquidez es muy 
ajustada y por ejemplo un simple retraso en el pago de algún cliente puede hacer que 
la empresa no pueda atender los pagos. 
Si es inferior a 0 la empresa está en una situación apurada de liquidez ya que no 
cubre con su activo circulante las deudas que vencen a corto plazo.  
En nuestro caso no tenemos ningún problema, tenemos liquidez, es una empresa más 
capitalizada que endeudada.  
 
Análisis de liquidez 
Un valor ideal se sitúa entre 1,5 y 1,9, si el resultado es inferior a 1, podemos tener 
problemas de liquidez, que no es nuestro caso. El coeficiente de liquidez va 
aumentando cada año, primer año 1,79, 3,17 el segundo y 4,47 el tercero. 
 
Ratio de endeudamiento 
Con carácter general, un valor correcto es 0,6. Por encima de éste la empresa tiene 
exceso de deudas, y por debajo de éste la empresa está capitalizada, que es nuestro 
caso, a excepción del primer año que tenemos 0,87. 
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10. Estructura legal y fiscal. 
10.1 Constitución de la sociedad  
 
Para iniciar la andadura de esta nueva empresa se ha pensado en crear una 
Sociedad Limitada Profesional. Esta sociedad está legislada por la Ley 2/2007 de 15 
de Marzo de sociedades profesionales. Será una sociedad que tiene por objetivo 
social el ejercicio común de una actividad profesional. 
 
La forma social que tomaremos como anteriormente he nombrado será la de una 
Sociedad Limitada, por la cual cosa, para su constitución la haremos de igual manera 
que este tipo de sociedad, y como dice la ley al final agregaremos la letra “p” de 
profesional.   
 
La sociedad será de un único socio, el promotor de este plan, más adelante, no se 
descarta en función del trabajo la entrada de nuevos socios. 
Las razones por las que se ha optado por este tipo de sociedad son por las siguientes 
ventajas:                                                                 
 
 
 Forma jurídica idónea para sociedades pequeñas, con pocos socios, pudiendo 
ser incluso como en este caso unipersonales, y capital reducido. 
 Es necesario depositar un capital mínimo de 3.005,06€. Este capital está 
dividido en participaciones que son igual, indivisibles y acumulables que 
podrán ser en metálico, bienes o derechos susceptibles de valoración 
económica. 
 La responsabilidad ante las deudas sociales se limita a la aportación realizada. 
Esto es especialmente importante en el caso de la S.L. Unipersonal, puesto 
que ofrece una alternativa a la forma jurídica del empresario individual, en la 
cual no hay esta limitación. 
 Las participaciones son nominales y no se pueden transmitir libremente, 
puesto que hay un derecho de adquisición preferente por parte de las 
personas asociadas. 
 No hace falta, a la hora de hacer aportaciones no monetarias, un informe 
externo de un experto, con la disminución de gastos que esto comporta. 
 Órganos de funcionamiento más simplificados que en el caso de las 
Sociedades Anónimas, existiendo una mayor participación de los socios en la 
gestión social. 
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10.2 Fiscalidad 
 
En este apartado expondremos las obligaciones fiscales y contables de nuestra 
sociedad limitada. 
Impuesto de Sociedades 
Las sociedades limitadas tributan a través del Impuesto de Sociedades, que grava la 
renta de la sociedad a lo largo del periodo impositivo. Se entiende que es renta la 
totalidad de los rendimientos limpios y los incrementos o disminuciones patrimoniales. 
Las sociedades limitadas están sujetos al impuesto de sociedades, al tipo de 
gravamen general del 30% aun cuando, para las empresas de reducida dimensión 
(empresas con una cifra de negocios inferior a los 8 millones de Euros, y con menos 
de 50 trabajadores), hasta los primeros 120.202,41 € de la base imponible (beneficios 
brutos) graban al tipo del 25%, que este será nuestro caso. 
Deberemos llevar una contabilidad ajustada al Código de Comercio y al Plan General 
Contable. Los libros se deben legalizar en el Registro Mercantil, como máximo cuatro 
meses tras el cierre del ejercicio contable. 
Los libros obligatorios son los siguientes: 
 Libro diario. 
 Libro de inventarios y cuentas anuales. 
 Libro de actas. 
 Libro de acciones nominativas. 
 Libro Registro de contratos entre el socio único y la sociedad (en el caso de las 
sociedades limitadas unipersonales) 
IVA (Impuesto sobre el Valor Añadido) 
Estaremos obligados a efectuar declaración por IVA. Los libros obligatorios son los 
siguientes: 
 Libro Registro de facturas emitidas. 
 Libro Registro de facturas recibidas. 
 Libro Registro de bienes de inversión. 
Los libros y la documentación de la sociedad se deben conservar durante seis años, a 
partir del último asentamiento contable realizado, incluso en el caso de cese de la 
sociedad. 
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11. Plan de lanzamiento 
11.1 Trámites administrativos 
 
Los trámites a llevar a cabo para poder comenzar la actividad serán básicamente los 
trámites para crear una sociedad limitada profesional, y se detallan a continuación: 
  
1) Licencia Municipal de apertura 
El Ayuntamiento dónde instalamos nuestro negocio por realizar una actividad 
comercial o crear una nueva instalación al municipio, nos ha de autorizar a realizar la 
actividad.  
Antes de adquirir o alquilar el local, es aconsejable dirigirse a la Sección de Licencias 
de Actividades del Ayuntamiento, por tal de obtener la máxima información sobre los 
diferentes trámites y costos que supondrá obtener la licencia municipal de apertura.  
La dirección en nuestro caso será la siguiente: 
 
Sección de Licencias de Actividad del Ayuntamiento de Castelldefels 
Plaza de la Iglesia, 1 - 3ª Planta Edificio Nuevo 
Castelldefels 
Teléfono: 936.352.730 
 
El coste de esta licencia depende del tipo de actividad. Cada año se actualiza a las 
Ordenanzas Fiscales. En caso de que queramos realizar cualquier tipo de obra en el 
local o establecimiento, la deberemos solicitar con la oportuna licencia de obras. 
 
2) Solicitud Certificación Denominación Social 
 
Por poder actuar al mercado se debe tener un nombre diferente del resto de las 
empresas, por este motivo el Registro Mercantil Central nos ha de autorizar a utilizar 
un nombre. 
A la solicitud haremos constar, por orden de preferencia tres nombres por denominar 
nuestra sociedad, también lo podremos hacer on-line, en: http://www.rmc.se. 
La denominación quedará registrada a nombre del interesado durante el plazo de seis 
meses y tendrá una vigencia de 3 meses a efectos de otorgar la escritura pública de 
constitución, si al tercer mes no hemos otorgado la escritura de constitución debemos 
solicitar la renovación del nombre al Registro Mercantil Central. 
 
3) Depositar el capital social a una entidad bancaria. 
 
El banco o caja emita un certificado que acredita que se ha abierto una cuenta 
corriente a nombre de la sociedad y las aportaciones que ha hecho cada uno de las 
personas que se asocian, en nuestro caso el capital social mínimo será de 3.005,06 €. 
 
4) Escritura pública de constitución. 
 
Elevación a escritura pública de constitución ante Notario, se consigna cuáles son las 
personas que se asocian, grado de participación a la sociedad, las que ejercerán la 
administración que se incluirá en los Estatutos de la sociedad. En este caso será una 
sociedad unipersonal con un socio fundador. 
 
5) Declaración previa de inicio de actividad y solicitud del CIF provisional. 
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Solicitaremos el CIF provisional antes de iniciar la actividad, si debemos recibir 
facturas a nombre de la empresa antes de iniciar la actividad debemos solicitar a 
Hacienda la alta previa de inicio de actividad, a la declaración censal (modelo 
036/037). 
 
6) Liquidación del Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales y Actos 
Jurídicos Documentados (ITP y AJD). 
 
La constitución de sociedades determina el nacimiento del impuesto de transmisiones 
patrimoniales que implica el pago a la Agencia Tributaria de Cataluña de la cuota de la 
1% del capital social. Este trámite se deberá realizar en: 
 
Delegación Territorial ATC (Agencia Tributaria de Cataluña) de Barcelona 
C/. Fontanella, 6-8. 
08010 - Barcelona 
Teléfono: 93 551 50 00. 
 
7) Inscripción Registro Mercantil. 
 
Con la inscripción de la empresa al Registro Mercantil la sociedad adquiere 
personalidad jurídica. La dirección del Registro Mercantil Central de Barcelona es en: 
 
Gran Vía de las Cortes Catalanas, núm. 184 1r piso 
08038 Barcelona 
Teléfono: 93 508 14 44. 
 
8) Declaración Censal de alta. 
 
Inscripción al censo de la Agencia Tributaria, obligatorio por ejercer una actividad 
empresarial, profesional o artística. Modelo 036: lo habremos de presentar aquellas 
entidades que soliciten la asignación de un número CIF y que tengan la obligación de 
identificar a sus socios. 
Nota: En el alta del IAE está integrada a los modelos 036/037. Se está exento de 
pagar el IAE pero no de comunicar el alta, en la siguiente dirección: 
 
Agencia Estatal de Administración Tributaría (Hacienda) 
C/. Vicenç Llivina, 1 
08940 - Cornellà 
Teléfono: 93 377 71 51. 
 
9) Inscripción de la empresa a la Seguridad Social y altas empresario/a y 
trabajadores/as. 
 
De momento no es nuestro caso, pero si contratáramos personal incluidas en los 
Regimos Generales de la Seguridad Social, habremos de inscribir la empresa a la 
Tesorería de la Seguridad Social, ese caso en: 
 
Tesorería Territorial de la Seguridad Social 
Av. Maresme, 21. 
08940 – Cornellà 
Teléfono: 93 480 14 14 
 
Inscripción de la empresa en la Seguridad Social: 
• Se otorga a la empresa un código de cuenta de cotización (CCC), por 
cada provincia en qué tenga centro de trabajo. 
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• Cuando se contraten trabajadores se hará la afiliación y el alta en el 
Régimen General de Seguridad Social, previamente al inicio de la relación 
laboral. 
 
Inscripción de los socios: 
• Los socios que trabajan en la sociedad con una participación superior al 
33% del capital (o al 25% cuando realicen funciones de dirección o 
gerencia), habrán de darse de alta el en Régimen Especial de 
Trabajadores Autónomos (RETA) – Modelo TA-6. 
• Quedan exentos de darse de alta en el RETA los socios que tengan una 
participación inferior al 25% del capital y ejercen como administradores de 
la SL con retribución del cargo, o sin. 
• Los socios con una participación mayoritaria en la sociedad (superior al 
50%) quedarán excluidos del RETA, cuando no sean administradores de 
la sociedad o cuando, todo y ejercer el cargo, no estén retribuidos. 
• El alta en las contingencias de accidentes de trabajo y enfermedad 
profesional, cubre el coste de las prestaciones a qué té derecho el 
personal de la empresa en caso de accidente de trabajo o enfermedad 
profesional. 
• El empresario puede optar por hacer el trámite ante de una mutua privada 
o ante el mismo INSS. 
 
Inscripción de los trabajadores: 
• Los trabajadores contratados por la empresa, se habrán de encuadrar 
(como norma general) en el Régimen General. 
• Se incluirán en este régimen, las personas empleadas que no sean 
familiares hasta segundo grado de la persona titular. 
 
10) Comunicación de apertura del centro de trabajo 
 
Tendremos la obligación de comunicar la apertura de un centro de trabajo (o la 
reanudación de actividades) al Servicio Territorial del Departamento de Trabajo, en: 
 
Servicios Territoriales del Departamento de Trabajo 
C/. Albareda, 2-4. 
08004 – Barcelona 
Teléfono: 93 622 04 00. 
 
Se entiende por Centro de Trabajo el que constituye una unidad productiva autónoma, 
es decir que crea o fabrica un objeto o que presta un servicio, que tiene una 
organización específica, tanto de bienes como de personas. En general, es centro de 
trabajo cada lugar dónde se puede encontrar la persona trabajadora por razón de su 
trabajo. La obligación de comunicar la apertura del centro de trabajo corresponde al 
empresario, sea cual sea la actividad que se lleva a término. 
 
11) Obtención y legalización del Libro de Visitas. 
 
Deberemos tener un libro de visitas por centro de trabajo, tengamos o no personal 
contratado. Este libro lo hemos de adquirir y traer a la Delegación de Trabajo y 
Seguridad Social, para qué sea diligenciado en su primera hoja y para qué el resto de 
folios sean sellados, la dirección a la que deberemos acudir es: 
 
Delegación de Trabajo y Seguridad Social 
C/. Travessera de Gracia, 303-311. 
08025 - Barcelona 
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Teléfono: 934 013 000. 
 
Deberemos tener siempre estos libros siempre a disposición de la Inspección de 
Trabajo. 
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11.2  Calendario de acciones 
Antes del inicio de la actividad tendremos dos tipos de acciones a realizar: 
 
1. Constitución de la sociedad, tramites administrativos y fiscales. 
2. Acciones comerciales previas, creación página web y carta de presentación. 
 
 
1. Constitución de la sociedad, tramites administrativos y fiscales. 
 
Los datos de partida necesarios para realizar este calendario los detallo en el 
siguiente cuadro: 
 
Acción 
Plazo máximo para 
realizar el trámite. 
Plazo máximo de 
respuesta del 
organismo 
correspondiente. 
Licencia Municipal de apertura 
Antes del inicio de la 
actividad. 
1 mes 
Solicitud Certificación 
Denominación Social 
Antes de constituir la 
sociedad. 
15 días, caduca a 
los 2 meses. 
Depositar el capital social a una 
entidad bancaria. 
Antes de constituir la 
sociedad. 
- 
Escritura pública de constitución. 
Antes del inicio de la 
actividad. 
7 días. 
Declaración previa de inicio de 
actividad y solicitud del CIF 
provisional. 
Antes del inicio de la 
actividad. 
6 meses desde la 
solicitud del CIF en 
constitución. 
Liquidación del Impuesto sobre 
Transmisiones Patrimoniales y 
Actos Jurídicos Documentados 
(ITP y AJD). 
30 días hábiles a 
partir otorgamiento 
escritura de 
constitución. 
Inmediato. 
Inscripción Registro Mercantil. 
2 meses desde el 
otorgamiento de la 
escritura de 
constitución. 
1 mes. 
Declaración Censal de alta. 
Antes del inicio de la 
actividad. 
1 día 
Inscripción de la empresa a la  
Seguridad Social y altas 
Antes del inicio de la 
actividad. 
1 día 
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empresario/a y trabajadores/as. 
Comunicación de apertura del 
centro de trabajo. 
Antes del inicio de la 
actividad. 
1 día 
Obtención y legalización del Libro 
de Visitas. 
Antes del inicio de la 
actividad. 
1 día. 
 
2. Acciones comerciales previas. 
 
Estas acciones están basadas principalmente en diseñar la página web que queremos 
crear, y en preparar la documentación para iniciar las visitas de presentación a 
clientes. 
 
Con estos datos realizo un calendario de tiempos hasta el inicio de la actividad: 
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Conclusión 
 
Al finalizar el presente trabajo de un Plan de Empresa para un Project Manager en 
Construcción podemos concluir que hemos cumplido el objetivo previsto, de saber si 
nuestro negocio es factible, viable, hay hueco para nosotros, y después que nos sirva 
de guía para saber como desarrollarlo, hacerlo ejecutivo, para lo cual hemos seguido 
el siguiente orden: 
 
Hemos partido de la idea del negocio, analizando que podemos ofrecer y como lo 
podemos realizar para además diferenciarnos de la competencia. Un servicio con una 
idea clara preconcebida de lo que puede necesitar nuestros clientes en todas las 
fases de un producto inmobiliario, pero, con un diseño del servicio en que el epicentro 
del diseño del servicio a prestar sea nuestro cliente y sus verdaderas necesidades.  
 
Después se ha estudiado la coyuntura del momento, el entorno económico y de la 
competencia existente, con los riegos y las oportunidades, que ha derivado en un 
segmento de cliente y en un servicio a ofrecer muy claro. Obras de envergadura 
pequeña, casas unifamiliares, pequeños inversores y un servicio de especialización 
frente a volumen de cartera. 
 
Cuando hemos tenido claro lo anterior, se ha definido mejor nuestro producto, el 
Marketing mix, y que estrategia tendremos que seguir para conseguirlo, pasando por 
un Plan de Comercialización y de Operaciones, así como un estudio claro y conciso 
de los recursos que nos van a hacer falta. 
 
Para al final llegar a cuantificar en números la viabilidad del negocio con un Plan 
Económico y Financiero, donde se concluye que es viable tanto económica como 
financieramente, ya que entre otras cuestiones no necesitaremos de una gran 
inversión inicial. 
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